L'impatto della recessione sulla struttura del commercio italiano by Pellegrini, Luca & Massara, Francesco




Centro Studi Filcams CGIL
Ce.Mu. Centro Multiservizi S.r.l.




























































Ente Bilaterale Nazionale Terziario
Rapporto finale di ricerca a cura di:
Luca Pellegrini
Francesco Massara
ENTE BILATERALE NAZIONALE TERZIARIO
Via Cristoforo Colombo, 137 - 00147 Roma - Tel. 06/57305405 - Fax 06/57135472
info@ebinter.it - ebinter@ebinter.it - www.ebinter.it 
L’Ente Bilaterale Nazionale Terziario è un organismo paritetico costituito nel 1995 dalle Organizzazioni Nazionali Confcommercio e Filcams - Cgil, 
Fisascat - Cisl e Uiltucs - Uil sulla base di quanto stabilito dal CCNL del Terziario, della Distribuzione e dei Servizi. L’Ente ha natura giuridica di 
associazione non riconosciuta e non persegue finalità di lucro.
Ricerche, Formazione/Progetti, Osservatorio Nazionale sul settore Terziario, Statistiche, Archivio della contrattazione 
decentrata. L’Ente è posto al centro di una rete capillare che comprende oltre 100 Enti Bilaterali territoriali costituiti su tutto 
il territorio nazionale. Nel corso di questi anni l’attività istituzionale di Ebinter è stata caratterizzata dalla partecipazione 
anche a progetti formativi finanziati dal FSE. L’Ente Bilaterale Nazionale Terziario, avvalendosi della collaborazione di istituti 
di ricerca, ha realizzato e continua a realizzare, nel rispetto dei propri obiettivi istituzionali, una serie di pubblicazioni su 
temi di estrema attualità e di forte valenza per il sistema, in grado di valorizzare le esigenze e le specificità del settore 
terziario. Sono state editate nel corso di questi anni una serie di ricerche che hanno suscitato l’interesse di tutte le 
componenti sociali del sistema associativo. Altre iniziative sono state realizzate nel formato cd-rom nell’ottica di un sempre 
maggiore sviluppo della formazione a distanza.
L’Ente Bilaterale Nazionale Terziario ha tra i suoi scopi di incentivare e promuovere studi e ricerche nel settore Terziario, con riguardo alle analisi 
dei fabbisogni formativi, di promuovere iniziative in materia di formazione continua, formazione e riqualificazione professionale, anche in 
collaborazione con Istituti nazionali, europei, internazionali e di fornire e attuare procedure per accedere ai programmi comunitari finanziati dai 
fondi strutturali, con particolare riferimento al Fondo Sociale Europeo. Le azioni individuate dalle parti sociali vengono avviate dall’Ente sia sulla 
base delle proprie risorse sia ricorrendo all’apporto di professionalità esterne di Enti di formazione, Centri di Ricerca, Centri studi.
Il Centro studi sociali per il terziario, turismo e servizi Filcams CGIL nasce nel 2007, quale diramazione 
organizzativa del Centro Multiservizi Ce.Mu., al fine di promuovere e coordinare progetti e attività di studio 
e ricerca nel settore sindacale, nel campo del lavoro, della sicurezza e della responsabilità sociale delle 
imprese, e sulle tematiche previdenziali, assistenziali e assicurative.
Impegnato anche sul fronte documentale (attraverso la costruzione di uno specifico patrimonio archivisti-
co relativo alle tematiche sindacali e del lavoro), per il conseguimento dei proprio obiettivi il Centro Studi 
si mette in relazione con organismi universitari e altri enti e gruppi di ricerca, e si avvale della consulenza 
di ricercatori, studiosi ed esperti nel campo delle problematiche individuate.
Il Centro Multiservizi Ce.Mu. è una società di assistenza e consulenza che svolge la proprio attività nel 
settore editoriale, della ricerca, della formazione e informazione. Offre diverse tipologie di servizi: gestione 
di pubblicazioni saltuarie e periodiche (libri, riviste, opuscoli); produzione di supporti formativi di carattere 
multimediale; formazione professionale e sindacale, organizzazione di seminari, convegni, congressi e 
incontri tematici; attuazione di campagne informative.
La sede operativa è in Viale Glorioso 11, 00153 Roma












L’impatto della recessione sulla
struttura del commercio italiano
TradeLab per
Centro studi Filcams CGIL
Ce.Mu. Centro Multiservizi Srl
Luca Pellegrini
Francesco Massara
L’impatto della recessione 





Via Cristoforo Colombo, 137
00147 Roma
Tel. 06.57305405, Fax 06.57135472
www.ebinter.it
ebinter@ebinter.it
Registrazione del Tribunale di Roma




Vicolo Pian Due Torri, 74
00146 Roma
Finito di stampare nel mese di novembre 2014
Indice
Introduzione 5
1 - Il contesto economico di riferimento 9
2 - La rete distributiva e le sue specializzazioni 23
      2.1 - I macrocomparti: tradizionale e moderno in sede fissa 
      e commercio ambulante 23
      2.2 - Le specializzazioni del commercio tradizionale 25
3 - Le dinamiche della rete per macroaree territoriali 33
4 - Le dinamiche della rete: un approfondimento regionale 67
5 - Sedi e unità locali: l’evoluzione del succursalismo 127




La crisi economica che ha avuto inizio nel 2008 e che tuttora continua ha in-
terrotto un periodo di crescita del commercio italiano durato fino al 2007.
Dall’inizio del decennio tutte le componenti del sistema distributivo, sia quella
moderna sia quella tradizionale, avevano visto aumentare il numero di esercizi
in un contesto favorevole ai consumi. Con il 2008 inizia invece un periodo che
vede una, seppure ridotta, diminuzione del numero totale degli esercizi com-
merciali e, effetto assai più marcato, una forte dinamica interna ai singoli com-
parti del settore. La crisi, in particolare negli ultimi anni, ha infatti portato a
un aumento del ricambio delle imprese presenti sul mercato che segnala, assai
più che la dinamica dei punti vendita totali, un profondo processo di ristrut-
turazione interna. Nel tradizionale, le dinamiche delle diverse specializzazioni
assortimentali mostrano una crescita di alcuni comparti e, di converso, un ri-
dimensionamento di altri. Sempre nel tradizionale, si è assistito a un ricambio
dei soggetti che operano con unità di vendita marginali, con l’uscita di impren-
ditori italiani e l’entrata di imprenditori extracomunitari, in particolare nel-
l’ambulantato. Nel moderno, si è fatta sempre più evidente la difficoltà
dell’ipermercato e il ritorno verso formati più piccoli di prossimità. Sempre
nel moderno, anche le grandi superfici non alimentari, che fino al 2007 sem-
bravano avere margini di crescita molto ampi, hanno cominciato a mostrare
segnali di rallentamento. Le nuove aperture hanno subito una riduzione e
spesso quelle realizzate sono avvenute sulla base di piani di sviluppo impostati
in passato, più che in vista di effettive prospettive di profitto.
In definitiva, anche se i numeri relativi alla rete non mostrano variazioni ecla-
tanti, la crisi ha avuto effetti rilevanti sul commercio italiano. Essi non sono
stati ancora analizzati in profondità e molti hanno preferito sottolineare saldi
di flusso non attendibili piuttosto che provare a indagare i fenomeni sottostati.
Obiettivo generale della ricerca è quindi coprire questo vuoto di analisi, per
capire cosa sia avvenuto nel sistema distributivo e come si presenterà il com-
mercio italiano quando la crisi in atto finirà. 
Proprio a motivo di una riduzione contenuta degli esercizi in sede fissa, che
dalla fine del 2007, ultimo anno di crescita, alla fine del 2012 sono diminuiti
di “solo” 12.000 unità, da 779 mila a 767 mila (-1,5%), la ricerca verrà condotta
disaggregando il dato aggregato per mettere in luce le trasformazioni interne
al sistema. Per farlo è stato quindi esplorato l’andamento del settore con rife-
rimento ai seguenti sottoinsiemi.
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I diversi macrocomparti che lo compongono:  commercio tradizionale in
sede fissa, commercio moderno in sede fissa e commercio ambulante.
All’interno della componente tradizionale, gli andamenti relativi alle nu-
merose specializzazioni esistenti, sia alimentari sia non alimentari.
All’interno della componente moderna, gli andamenti relativi ai diversi
formati di vendita alimentari, per i quali esistono rilevazioni specifiche.
Per ognuno dei comparti elencati è stata inoltre condotta un’analisi territo-
riale. È infatti evidente che le trasformazioni in atto nel sistema distributivo
non sono omogenee per l’intero Paese, ma mostrano tratti locali specifici.
Data la forte rilevanza delle regioni nella politica commerciale, è quindi inevi-
tabile condurre un’analisi a questo livello, per fare emergere i diversi trend in
essere, che non sempre si possono semplicemente ricondurre all’usuale di-
cotomia tra Nord e Sud. 
Una disaggregazione per comparti a base regionale non è però sufficiente per
poter valutare alcune dimensioni delle trasformazioni in atto che, in partico-
lare nel commercio tradizionale, interessano la struttura delle imprese. La
lunga crisi in corso ha infatti spinto molti operatori a cercare scale operative
che consentissero di poter sfruttare meglio le economie sulle funzioni centrali
d’impresa. Ciò è avvenuto attraverso la crescita di operatori con piccole reti a
succursali e con la ricerca di collegamenti economici di vario tipo. Questa se-
conda soluzione sembra avere portato al rafforzamento di reti in franchising
e di diverse forme di commercio associato (unioni volontari e gruppi d’acqui-
sto), anche al di fuori dei confini che tradizionalmente queste soluzioni hanno
avuto in passato.  Un fenomeno che va anche riconnesso alla diffusione di reti
monomarca di imprese di produzione, controllate con strumenti contrattuali
oltre che con la proprietà diretta dei punti vendita. 
La ricerca è stata quindi condotta seguendo tre diverse disaggregazioni dei
dati disponibili sulla rete esistente:
• per comparto (quelli indicati più sopra);
• per area territoriale (usando le regioni come unità di riferimento);
• per forma di collegamento economico (succursalismo e altre forme contrat-
tuali di collegamento economico).
Il periodo di riferimento temporale per l’analisi riguarderà gli anni che vanno
dal 2000 al 2007 e dal 2007 al 2012.
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Il lavoro è strutturato nel modo seguente. Nel primo capitolo sono stati ripresi
e commentati gli elementi di contesto a cui il commercio italiano ha dovuto
fare fronte. In particolare, sono stati ripresi i dati di evoluzione di prodotto in-
terno lordo, reddito disponibile, consumi e vendite al dettaglio. L’andamento
di queste grandezze aggregate è stato poi messo a confronto con la dinamica
della rete al dettaglio e dell’occupazione commerciale, per evidenziare l’appa-
rente contraddizione fra l’assai consistente uscita di occupati indipendenti dal
settore e, invece, la sostanziale stabilità della numerica della rete. È il fenomeno
cui tentano di dare una risposta i capitoli successivi.
Il secondo capitolo è dedicato all’analisi delle singole specializzazioni com-
merciali. L’ambito di riferimento è quello nazionale e l’obiettivo è di iniziare
a mettere in evidenza la diversa entità dell’impatto della crisi sui singoli com-
parti della distribuzione. Il capitolo successivo, su questa base, approfondisce
l’esplorazione a livello territoriale. Il riferimento sono le tre macroaree terri-
toriali italiane, Nord, Centro e Sud, e, prendendo in considerazione solo i prin-
cipali comparti della distribuzione, le regioni. Un approfondimento a livello
regionale è invece offerto nel quarto capitolo. Dato il numero delle regioni
italiane, a ciascuna di esse è stata dedicata una scheda sintetica che docu-
menta i principali cambiamenti interni al sistema distributivo negli anni della
crisi. Fino a questo punto la rete è analizzata con riferimento alle diverse spe-
cializzazioni assortimentali, ma senza approfondire la struttura delle imprese.
È quanto si esamina nel quinto capitolo, identificando separatamente sedi di
impresa e punti vendita succursali, per esplorare la diffusione del succursa-
lismo anche al di là della grande distribuzione e invece valutare la sua pre-
senza in quella parte di esercizi che si assume, erroneamente, siano tutti
costituiti da piccole imprese indipendenti che operano con un singolo punto
vendita. Infine, nell’ultimo capitolo, è proposta una sintesi del lavoro svolto,
per riassumere le tante minute sfaccettature della distribuzione italiana
emerse nel lavoro.
In ultimo, alcune avvertenze sulle modalità con cui sono organizzati i dati. La
fonte di riferimento è costituita dall’Osservatorio nazionale del commercio,
che consente una disaggregazione per tutte le tre dimensioni appena elen-
cate. Poiché esistono discordanze nell’identificazione dei punti vendita della
distribuzione moderna e nella loro assegnazione a un formato di vendita spe-
cifico tra l’Osservatorio e le altre fonti disponibili, i dati dell’Osservatorio sono
stati integrati con quelli di queste ultime. Per l’alimentare si tratta prevalen-
temente delle rilevazioni condotte da Nielsen e IRI; per il non alimentare dei
dati dell’Osservatorio non food di Indicod-Ecr. Va sottolineato che, mentre
l’identificazione della distribuzione moderna alimentare è nel complesso af-
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fidabile, nel non alimentare si tratta di una stima costruita sommando i punti
vendita delle maggiori imprese di distribuzione attive nelle varie specializza-
zioni che operano prevalentemente con grandi superfici. È quindi una stima
certamente per difetto, la cui coerenza si basa sull’aggiornamento sia del-
l’elenco di insegne inserite nella banca dati sia delle loro unità di vendita. Per
l’alimentare i punti vendita moderni sono stati sottratti dal totale di quelli che
l’Osservatorio definisce “punti vendita non specializzati a prevalenza alimen-
tare”. Nel caso del non alimentare non si è invece ritenuto di sottrarre le unità
moderne dai totali relativi alle singole specializzazioni e il moderno è stato
considerato come un “di cui” del totale generale della rete non alimentare.
Infine, va avvertito che in tutte le tavole e figure contenute nel volume in cui
non è specificata la fonte, essa si intende costituita da quelle appena elencate.
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1 - Il contesto economico di riferimento
Prima di entrare nel merito delle trasformazioni che hanno interessato l’ap-
parato distributivo, è utile riassumere gli elementi di contesto che hanno ca-
ratterizzato la crisi ancora in corso. Si tratta di fatti ampiamente noti, ma che
vanno almeno esplicitati nelle loro linee generali per poterli richiamare in se-
guito nell’analisi degli andamenti settoriali.
La Figura 1.1 riporta l’andamento del prodotto interno lordo (Pil) dal 2007,
anno precedente all’inizio della crisi in corso, fino al 3° trimestre del 2013. Le
variazioni anno su anno, cumulando l’effetto di dodici mesi, esplicitano il trend
della dinamica della produzione di ricchezza e permettono di segnare i punti
di svolta di quanto avvenuto nei quasi sei anni considerati. La prima flessione
significativa è registrata nel 4° trimestre del 2007, quando la crescita del Pil
italiano si avvicina a zero, seguita da una debole ripresa nel trimestre succes-
sivo. Da quel trimestre in poi inizia una riduzione sempre più marcata del Pil,
che raggiunge il suo punto di massima flessione nel 1° e nel 2° trimestre del
2009 (oltre 6,5 punti di caduta). Questo andamento negativo prosegue, ma si
attenua, nei due trimestri successivi, per arrivare di nuovo in territorio positivo
nel 1° trimestre del 2010. Le variazioni del Pil rimangono in territorio positivo
per altri sei trimestri, fino al 4° trimestre del 2011, quando comincia la seconda
fase di recessione che perdura per tutti i restanti trimestri considerati. Si pos-
sono quindi individuare tre periodi: un primo, che coincide con la prima fase
della recessione, fra il 2° trimestre del 2008 e il 4° trimestre del 2009; un se-
condo, di leggera ripresa, fra il 1° trimestre del 2010 e il 3° trimestre del 2011;
un terzo, la ricaduta recessiva, fra il 4° trimestre del 2011 e il 3° trimestre del
2013, l’ultimo per il quale si dispone di un dato. 
Figura 1.1 - Prodotto interno lordo a prezzi concatenati 2005: variazioni sullo
stesso mese dell’anno precedente (trend) e sul mese precedente (congiunturale).
Fonte: Istat
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Nella Figura 1.1 è anche riportato l’andamento della variazione del Pil
mese su mese, indicatore che consente di misurare l’andamento congiun-
turale e dunque di identificare i punti di svolta del ciclo economico nel pe-
riodo in esame. Si rileva, in particolare, il punto di massima riduzione
dell’attività economica nel 1° trimestre del 2009, la svolta in positivo del
1° trimestre del 2010 e il nuovo netto rallentamento che inizia nel 1° tri-
mestre del 2011 e porta progressivamente l’indicatore in territorio nega-
tivo. Occorre infine sottolineare il valore della variazione relativa al 3°
trimestre del 2013, che risulta vicino allo zero e che fa pensare all’inizio di
un percorso di uscita da una doppia recessione durata ormai sei anni. 
L’andamento dell’economia, così come rappresentato dal prodotto in-
terno lordo, dà solo parzialmente conto della capacità di spesa delle fa-
miglie, la grandezza che qui più interessa poiché i consumi, che attivano
il settore commerciale, dipendono dall’andamento del reddito disponi-
bile. Nella Figura 1.2 è così riportato il dato relativo alle variazioni anno
su anno del potere di acquisto della famiglie italiane, quindi il loro red-
dito disponibile depurato dagli effetti dell’inflazione, a confronto con il
Pil. Dall’andamento dei due indicatori emerge con chiarezza come il po-
tere di acquisto delle famiglie abbia avuto, nei tre periodi in cui è possi-
bile scomporre la crisi in corso, un andamento solo in parte coincidente
con quello del Pil. Se infatti nel primo periodo il potere di acquisto delle
famiglie ha dinamiche più favorevoli rispetto al Pil, nel secondo e nel
terzo questo rapporto si inverte. L’aumento della pressione fiscale e la
riduzione della massa retributiva fanno sì che il potere di acquisto delle
famiglie non recuperi durante la debole ripresa del secondo periodo e
si riduca, in modo molto più accentuato del Pil, nel terzo. 
Figura 1.2 - Prodotto interno lordo e potere d’acquisto delle famiglie a prezzi
concatenati 2005: variazioni sullo stesso mese dell’anno precedente.
Fonte: Istat
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Il potere di acquisto delle famiglie è la variabile determinante che attiva
le spese per consumi. Come si rileva dalla Figura 1.3, i consumi hanno
seguito da vicino l’andamento del reddito disponibile, ma facendo
emergere tre fasi che presentano elementi distinti. L’andamento dei
due indicatori coincide fino al 1° trimestre del 2009, ma dal trimestre
successivo e fino al 2° trimestre del 2011 le variazioni dei consumi si
collocano stabilmente al di sopra di quelle del reddito disponibile. I con-
sumatori hanno quindi cercato di sostenete il loro livello di spesa ridu-
cendo il risparmio. Questo tentativo, che dura per ben nove trimestri,
si arresta a partire dal 3° trimestre del 2011: da allora in avanti la caduta
dei consumi segue quella del reddito disponibile e raggiunge il livello
più basso di tutto il periodo durante il 2012. Anche sulla base dell’evi-
denza qualitativa, sembra di poter dire che dopo avere sperato in un’in-
versione del ciclo economico, in coincidenza con il governo Monti, le
famiglie italiane si siano rassegnate a prendere atto del perdurare della
crisi e delle prospettive di riduzione delle risorse disponibili, anche per
effetto del prelievo fiscale, e abbiano di conseguenza rivisto verso il
basso i loro consumi.  
Figura 1.3 - Potere d’acquisto e consumi finali delle famiglie a prezzi conca-
tenati 2005: variazioni sullo stesso mese dell’anno precedente.
Fonte: Istat
La spesa per consumi si ripartisce anzitutto su due macrosettori, quello
dei beni e quello dei servizi e il settore commerciale è attivato quasi per
intero dal primo. È quindi opportuno segnalare come una già generale
caduta dei consumi, quella vista nella Figura 1.3, abbia interessato in
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modo assai diverso beni e servizi. È quanto si rileva dalla Figura 1.4 dove
sono riportati il valore della spesa in beni e servizi delle famiglie distin-
tamente per le due componenti. Fino al 2007 entrambe crescono,
anche se quella in servizi a un tasso più elevato di quella per beni. Dal
2008 in poi il valore dei consumi in beni comincia una marcata riduzione
che, con l’eccezione del 2010, continua fino a tutto il 2012, arrivando
nel periodo a registrare una perdita dell’11,8%. La spesa per servizi, al
contrario, pur rallentando, continua a crescere e nel quinquennio 2007-
2012 aumenta dell’1,3%. Da rilevare, inoltre, come nel 2009 la spesa
per servizi superi per la prima volta quella per l’acquisto di beni. 
Figura 1.4 - Consumi finali delle famiglie in beni e servizi a prezzi concatenati
2005: milioni di euro.
Fonte: Istat
Figura 1.5 - Consumi finali delle famiglie in beni durevoli, semidurevoli e non
durevoli a prezzi concatenati 2005: variazioni percentuali sull’anno precedente. 
Fonte: Istat
Anche gli andamenti interni alle diverse categorie di beni presentano
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forti differenze. Utilizzando come primo livello di disaggregazione quello
tra beni durevoli, semidurevoli e non durevoli, la Figura 1.5 mostra
come i primi siano quelli che più hanno risentito della caduta dei con-
sumi: una riduzione di 24,4 punti percentuali fra il 2007 e il 2012. Un
vero e proprio crollo, al quale contribuisce in modo particolare la ridu-
zione della spesa per acquisto di mezzi di trasporto, che fra il 2007 e il
2012 si riduce in termini reali del 45,4%. Semidurevoli e non durevoli,
diminuiti rispettivamente del 9,9 e dell’8,7% nello stesso periodo, mo-
strano invece andamenti un po’ meno negativi e allineati. 
Tavola 1.1 - Consumi finali delle famiglie in generi alimentari, bevande e tabacco
a prezzi concatenati 2005: variazioni percentuali e quote sui consumi totali. 
Fonte: Istat
Considerando i singoli capitoli di spesa, e in particolare quelli che più
corrispondono alle specializzazioni commerciali che saranno conside-
rate nel seguito, nelle Tavole 1.1 e 1.2 sono riportate le variazioni reali
dei consumi per alcuni dei principali capitoli di spesa nei due periodi
2000-2007 e 2007-2012 e il peso che nei due anni terminali, il 2007 e il
2012, i singoli capitoli di spesa hanno sul totale. I consumi di generi ali-
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Var. 2007-2000 Var. 2012-2007 Quota sui Quota sui 
consumi 2007 consumi 2012
Generi alimentari 3,74 -8,88 13,69 13,18
pane e cereali 10,83 -10,90 2,83 2,67
carne 4,54 -7,21 3,45 3,38
pesce -1,11 -11,43 1,00 0,93
latte, formaggi e uova 1,56 -9,08 2,01 1,93
oli e grassi -9,72 -11,43 0,60 0,56
frutta 1,93 -8,26 1,17 1,13
vegetali incluse le patate 2,20 -6,74 1,57 1,55
zucchero, marmellata, 
cioccolato e pasticceria 3,77 -8,96 1,01 0,97
Bevande non alcoliche 3,47 -12,22 1,05 0,98
caffè, tè e cacao 1,04 -10,44 0,23 0,22
acque minerali, bevande 
gassate e succhi 4,27 -12,75 0,82 0,75
Bevande alcoliche 2,99 -7,33 0,86 0,84
Tabacco -7,81 -12,32 1,76 1,63
Totale 2,51 -9,38 17,36 16,62
mentari (Tavola 1.1) sono cresciuti di poco meno di 4 punti percentuali
tra il 2000 e il 2007, per poi diminuire di quasi nove punti nel periodo
successivo. È inoltre calato il loro peso sul totale dei consumi delle fa-
miglie, passato dal 13,7% al 13,2% fra il 2007 e il 2012. Nel periodo della
crisi, alcune categorie hanno subito riduzioni superiori alla media del
comparto, in particolare pesce, oli e grassi e pane, che evidenziano una
diminuzione della spesa superiore al 10%. Anche le bevande non alcoo-
liche hanno risentito della pressione sulla capacità di spesa in misura
maggiore della media del comparto alimentare (-12,2%), principal-
mente per effetto della riduzione dei consumi di acque minerali, be-
vande gassate e succhi. Analoghi gli effetti sui tabacchi (-12,3) e invece
un po’ più ridotti quelli sulle bevande alcooliche (-7,3%). Nel complesso
dunque, l’intero comparto alimentare, che aveva visto crescere i con-
sumi del 2,5% nel primo periodo, ha dovuto fare fronte a una riduzione
della spesa delle famiglie di quasi il 10% negli anni della crisi.
Tavola 1.2 - Consumi finali delle famiglie in alcune categorie di beni non alimen-
tari a prezzi concatenati 2005: variazioni percentuali e quote sui consumi totali. 
Var% 2007/2000
Fonte: Istat
Il non alimentare ha visto andamenti ancora più contrastanti, a causa
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Var. % 2007-2000 Var. % 2012-2007 Quota % sui Quota % sui 
consumi 2007 consumi 2012
Mezzi di trasporto 6,40 -45,36 3,91 2,26
Giornali e cancelleria -5,66 -30,11 0,96 0,71
Mobili e articoli d’arredamento -2,98 -21,47 2,90 2,41
Calzature -4,10 -19,85 1,64 1,39
Combustibili e lubrificanti -8,64 -19,44 3,42 2,91
Libri -9,27 -13,88 0,48 0,43
Piccoli elettrodomestici 13,46 -13,26 0,22 0,20
Abbigliamento -5,00 -10,52 6,25 5,91
Utensili e attrezzature casa/giardino -6,26 -10,43 0,29 0,28
Cristalleria, vasellame, utensili casa -6,90 -10,15 0,53 0,50
Tessuti per la casa -24,35 -9,94 0,33 0,32
Elettrodomestici bianchi 3,61 -8,89 0,78 0,75
Beni non durevoli per la casa 1,39 -7,01 1,09 1,07
Fiori, piante e animali domestici -3,92 -1,76 0,75 0,77
Prodotti per la cura della persona 2,80 3,05 1,25 1,36
Beni e servizi per l'igiene 1,00 4,64 2,47 2,73
Medicinali e articoli sanitari 35,75 13,57 1,60 1,92
Audiovisivi, cinefoto e computer 92,40 20,76 1,16 1,47
Telefonia 179,18 77,37 0,79 1,48
della presenza di beni durevoli o semi-durevoli i cui acquisti sono stati ri-
mandati, ritardando la sostituzione di quelli in essere. Nel non alimentare
sono inoltre presenti alcuni comparti che hanno mantenuto elevati livelli
di innovazione e che quindi, contrariamente ad altri, hanno in alcuni casi
anche visto crescere la spesa. Nella Tavola 1.2, per facilitare la lettura dei
dati, i comparti del non alimentare sono stati riportati in ordine decre-
scente in rapporto all’impatto della riduzione della spesa. Come già rile-
vato, i mezzi di trasporto sono quelli che più hanno risentito della caduta
dei consumi: un taglio della spesa durante la crisi del 45,4% e una ridu-
zione sul totale della spesa per consumi dal 3,9 al 2,3%. Seguono i giornali
e la cancelleria, -30,1%, il mobile, -21,5%, le calzature, -19,9%, i combu-
stibili, -19,5%, i libri, -13,9%, i piccoli elettrodomestici, -13,3%, l’abbiglia-
mento, -10,5%, e poi via via gli altri comparti fino ad arrivare a quelli che
segnano invece incrementi di spesa. Questi si riferiscono essenzialmente
a due principali categorie di consumi, quella per la salute e il benessere
e quella per i nuovi prodotti della tecnologia digitale, audiovisivi e com-
puter e, in particolare, telefonia. Nel primo caso, i prodotti per la cura
della persona e quelli per l’igiene mostrano variazioni positive e crescenti
rispetto al periodo precrisi, mentre i medicinali rallentano la vera e pro-
pria corsa relativa agli anni fra il 2000 e il 2007 (+35,8%), mettendo co-
munque a segno un +13,6%. Questa stessa dinamica caratterizza sia i
prodotti audiovisivi e i computer sia la telefonia. I primi, dopo essere cre-
sciuti del 92,4% in termini reali tra il 2000 e il 2007, conseguono un
+20,8% negli anni della crisi, mente i secondi passano da un +179,2% a
un +77,4%. Occorre notare inoltre come il peso di queste due categorie
di beni sui consumi totali delle famiglie aumenti da poco meno del 2%
nel 2007 a poco meno del 3% nel 2012: una percentuale che rimane pic-
cola, ma aumenta del 50%.
Gli andamenti dei consumi appena presi in rassegna si sono tradotti in
generalizzate riduzioni di venduto per il sistema distributivo italiano.  La
Figura 1.8 riporta l’indice destagionalizzato delle vendite per beni alimen-
tari, non alimentari e totali a base 2005 nel periodo considerato e mostra
come, dopo il punto più alto raggiunto nel febbraio del 2008, le vendite
del commercio italiano inizino un trend discendente che evidenzia i tre
periodi che caratterizzano la crisi ancora in corso. Un primo periodo inizia
con la caduta del marzo 2008 quando l’indice raggiunge il suo massimo
(104,0, 106,1 e 103,1 rispettivamente per il totale dei beni, per quelli ali-
mentari e per quelli non alimentari) e prosegue fino al punto di minima
nel luglio dell’anno successivo (100,2, 102,7 e 99,1). Segue un periodo
che, a prescindere da variazioni di breve durata, vede l’indice rimanere su
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valori simili a quelli del luglio 2009. Si arriva così al marzo 2012, mese a partire
dal quale inizia una riduzione delle vendite assai marcata che a dicembre di
quell’anno porta il valore dei tre indici rispettivamente a 96,1, 101,6 e 93,8.
Se si fa riferimento al momento di picco delle vendite del marzo 2008, la ca-
duta è pari al 7,6% per l’indice generale, al 4,3% per l’indice delle vendite di
beni alimentari e al 9,0% per quello delle vendite di beni non alimentari. Se
si prende in esame l’indice generale, nella prima fase della crisi le vendite si
riducono di 3,7 punti e nella seconda di 4,1 punti. Mentre per l’alimentare la
caduta si concentra nella prima fase (-3,3% contro -1,1%), nel non alimentare
la caduta delle vendite si accentua nella seconda (da -3,9% a -5,3%). È quindi
in questo secondo comparto che la nuova fase di recessione, che si apre alla
fine del 2011, incide in modo più marcato e la riduzione della spesa delle fa-
miglie, ritardata di qualche mese rispetto a quella del Pil, si traduce in ridu-
zioni di fatturato per le imprese della distribuzione.
Il differente impatto della caduta dei consumi sul commercio italiano
non riguarda solo le sue due principali componenti, alimentare e non
alimentare, ma anche le diverse tipologie di impresa. Rimandando ai
paragrafi che seguiranno una valutazione analitica in merito, qui ci si li-
miterà a esaminare i diversi andamenti delle vendite relativi a grande
distribuzione e commercio indipendente che opera con piccole superfici
di vendita. L’Istat rileva infatti le vendite al dettaglio anche per questi
due sottoinsiemi di imprese e le Figure 1.9 e 1.10, separatamente per
alimentare e non alimentare, riportano il diverso profilo che le loro ven-
dite hanno avuto nel periodo considerato.   



























































































































Figura 1.9 - Indice mensile non destagionalizzato delle vendite al dettaglio a
base 2005 = 100: alimentare. Medie mobili a 12 mesi.
Fonte: Istat
Per quanto riguarda l’alimentare, la grande distribuzione mostra un an-
damento del venduto stabile per tutto il periodo della crisi e nel 2012
mette persino a segno un piccolo incremento. Il contrario accade per
le piccole imprese indipendenti, che in questo comparto si possono
identificare con l’offerta tradizionale, che perdono nel periodo 8 punti
e mostrano un andamento costantemente negativo. Un dato che più
oltre verrà messo a confronto con l’evoluzione della rete.
Per il non alimentare, che come si è visto ha subito un impatto più forte
dalla crisi, le performance relative a grande distribuzione e piccole su-
perfici, in questo comparto non sempre identificabili con un’offerta tra-
dizionale, sono meno distanti. La grande distribuzione mantiene infatti
un profilo delle vendite stabile fino alla fine del 2011, ma da quel mo-
mento in poi inizia a risentire della riduzione dei consumi e perde circa
quattro punti dai massimi raggiunti nei primi mesi dello stesso anno.
Le piccole superfici mostrano invece un andamento delle vendite molto
allineato alle diverse fasi del periodo considerato. Cedono nella prima
parte della crisi, si stabilizzano nel 2010 e nella prima parte del 2011,
per poi cedere di nuovo con la fine di quell’anno e l’entrata nel secondo
ciclo negativo dell’economia italiana. Nel complesso, tra il massimo rag-
giunto a fine 2007 e il minimo di fine 2012, le piccole superfici non ali-
mentari perdono un po’ più di quelle alimentari, circa nove punti. 
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Alimentare grande distribuzione Alimentare imprese operanti su piccole superfici 
Figura 1.10 - Indice mensile non destagionalizzato delle vendite al dettaglio
a base 2005 = 100: non alimentare. Medie mobili a 12 mesi.
Fonte: Istat
L’andamento dei consumi, e quindi del venduto, è tale da fare immaginare
un impatto della crisi anche sul numero di imprese e di punti vendita pre-
senti sul mercato. Se si considerano però i dati aggregati questo impatto
appare assai contenuto. Le Figure 1.11 e 1.12 riportano, rispettivamente
per alimentare e non alimentare, i punti vendita in essere nel periodo
2000-2012 e mostrano variazioni della rete assai contenute durante la
recessione. Per l’alimentare, a inizio periodo i punti vendita sono poco
meno di 219 mila, calano di circa 4 mila unità nei due anni successivi, toc-
cando il loro valore più basso nel 2003; riprendono poi a salire legger-
mente e raggiungono il loro massimo nel 2006 (220 mila unità); da
quell’anno in poi, in anticipo rispetto all’andamento di Pil e consumi, inizia
una discesa  che dura fino al 2009 (-4.300 unità), riducendo la rete a circa
218 mila unità. Detto altrimenti, a fine periodo, nel 2012, dopo cinque
anni di crisi, il numero di punti vendita alimentari è pressoché identico a
quello del 2000: 218.142 contro 218.641, una differenza di 500 unità, ov-
vero lo 0,2%. Un dato che è difficile spiegare a fronte della caduta di con-
sumi e venduto vista più sopra. 
Se si considera il non alimentare lo scenario presenta qualche diversità,
ma, nella sostanza, non muta. Nel periodo che precede la crisi, fra il 2000
e il 2007, la rete cresce in modo considerevole, da 502 mila a 558 mila
punti vendita, un aumento dell’11%. È un trend di crescita molto stabile,
che si spiega con l’aumento dei consumi non alimentari. Negli anni della
crisi non si verifica però un’inversione di tendenza, o essa si limita a fer-
mare la crescita che si era verificata negli anni precedenti. Solo nell’ultimo
anno considerato, nel 2012, si ha infatti una diminuzione significativa:
9.120 unità rispetto all’anno precedente, ovvero una riduzione dell’1,8%.
Se si esclude quanto avvenuto nel 2012, anche per il comparto non ali-
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mentare si potrebbe concludere che la crisi ha inciso in modo nel com-
plesso marginale, molto al di sotto di quanto ci si sarebbe aspettati con-
siderando i dati sulla spesa per consumi e il relativo andamento delle
vendite, in particolare per le piccole superfici, quelle che costituiscono la
gran parte della numerica della rete, che si sarebbe previsto di vedere
sensibilmente ridotte. 
Figura 1.11 - Punti vendita in sede fissa 2000-2012: alimentare.
Fonte: Istat
Il quadro che emerge dall’analisi delle dinamiche della rete alimentare
e non alimentare appare dunque in contrasto con quelle di consumi e
vendite e farebbe pensare a una situazione di sostanziale stabilità del
sistema distributivo. Per cercare di dare spessore a una simile ipotesi si
può prendere in considerazione l’andamento dell’occupazione. Ci si do-
vrebbe infatti attendere che alla sostanziale stabilità della rete faccia
da contraltare una caduta dell’occupazione che rispecchi quella dei con-
sumi e delle vendite: i negozi sono rimasti aperti, ma a fronte di una ri-
duzione della forza lavoro impiegata.
Figura 1.12 - Punti vendita in sede fissa 2000-2012: non alimentare.
Fonte: Istat
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Per il complesso del settore commerciale, la Tavola 1.3 riassume quanto
avvenuto per l’occupazione dipendente e indipendente, utilizzando sia
i dati riferiti alle unità di lavoro, che misurano l’occupazione in termini
di unità equivalenti full time e sterilizzano eventuali cambiamenti nel
rapporto tra lavoro part time e full time, sia quelli riferiti agli occupati,
che misurano invece il numero di posizioni lavorative esistenti a pre-
scindere dall’intensità della prestazione.
Tavola 1.3 - L’occupazione nel commercio nel periodo 2007-2012.
Valori assoluti (migliaia), saldi (migliaia) e variazioni.
2007 2012 Saldi Var %
Fonte: Istat.
Se si considerano le unità di lavoro, si rileva nel periodo 2007-2012 un
saldo negativo di 139 mila unità, che compensa però due andamenti
assai diversi per il lavoro dipendente e indipendente. Il primo è infatti
cresciuto di 18 mila unità, mentre il secondo è diminuito di 152 mila.
La crisi ha quindi avuto un impatto assai diverso sulle imprese che uti-
lizzano lavoro dipendente, quelle più strutturate, e indipendente, quelle
che più si identificano con l’offerta tradizionale. Se si prendono in esame
gli occupati, questa polarizzazione appare anche più netta: il saldo ne-
gativo totale di 57 mila unità media quello positivo dell’occupazione di-
pendente, + 88 mila unità, con la forte caduta di quella indipendente, -
146 mila. Si può dunque concludere che:
• la caduta dell’occupazione è da attribuire interamente al lavoro indi-
pendente; 
• data la natura delle prestazioni prevalenti per i lavoratori indipen-
denti, non ci sono differenze sostanziali se si misura questa riduzione
in termini di unità di lavoro o in termini di occupati; in entrambi i casi
è pari a circa il 9%, una percentuale, inutile dirlo, molto elevata;
• il lavoro dipendente, malgrado la crisi, è invece cresciuto, di poco
(+1,1%) se misurato in equivalenti full-time, assai di più se misurato
20
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2007 2012 Saldi Var. %
Unità di lavoro totali 3.303,8 3.170,0 -133,8 -4,05
- Unità di lavoro dipendenti 1.605,4 1.623,6 18,2 1,13
- Unità di lavoro indipendenti 1.698,4 1.546,4 -152,0 -8,95
Occupati totali 3.393,5 3.336,2 -57,3 -1,69
- Occupati dipendenti 1.795,1 1.883,4 88,3 4,92
- Occupati indipendenti 1.598,4 1.452,8 -145,6 -9,11
in termini di posizioni lavorative (+4,9%);
• l’aumento dei dipendenti va quindi letto in rapporto alla possibilità
delle imprese di reagire allo sfavorevole ciclo economico attraverso
l’uso di una maggiore flessibilità del lavoro, che ha permesso di ade-
guare la capacità di servizio alla domanda.
In definitiva, la crisi non ha fermato, e forse ha persino accelerato, la
“modernizzazione” del commercio italiano, con una assai rilevante so-
stituzione di lavoro indipendente con lavoro dipendente. Sin qui un ri-
sultato che si può mettere in conto alla maggiore fragilità delle piccole
imprese che, oltretutto, come si è visto più sopra valutando l’anda-
mento delle vendite, hanno subito più della grande distribuzione la ri-
duzione degli acquisti da parte dei loro clienti. Rimane però non chiaro
un punto, ovvero il perché l’uscita dal mercato di circa 150 mila indi-
pendenti non si sia tradotta in una parallela chiusura di punti vendita,
che come si è visto sono diminuiti nello stesso arco temporale di 11.700
unità, in maggioranza non alimentari: un rapporto di 1 a 13, che non si
giustifica anche tenendo conto del diverso riferimento di lavoratori (il
settore commerciale) e punti vendita (il solo dettaglio). In particolare,
un rapporto che non si spiega con la crescita della grande distribuzione,
almeno nella sua usuale  accezione, che la vede operare in prevalenza
con punti vendita di grande superficie: se l’uscita degli indipendenti
fosse stata causata dalla grande distribuzione vi sarebbe stata anche
una parallela riduzione della rete di vendita. Si deve quindi presumere
che una parte non piccola dei punti vendita abbandonati dal commercio
indipendente sia stato rilevato da imprenditori, non necessariamente
grandi, che hanno fatto crescere la loro attività aumentando il numero
di punti vendita gestiti.
Le pagine che seguono sono dunque un tentativo di andare più a fondo
nelle trasformazioni del commercio italiano nel periodo della crisi, per
capire cosa sia avvenuto. Lo si farà esplorando tre dimensioni:
• quella delle tante specializzazioni commerciali, per verificare se e in
che misura i saldi di settore nascondano andamenti diversi dei com-
parti che lo compongono;
• quella territoriale, per verificare se vi siano state disomogeneità nella
risposta alla crisi nelle regioni italiane;
• quella del collegamento economico dei punti vendita, per verificare
se sia cresciuto, al di là della grande distribuzione, anche un succur-
salismo generato da piccole-medie imprese.  
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2 - La rete distributiva e le sue specializzazioni
2.1 - I macrocomparti: tradizionale e moderno in sede fissa e commer-
cio ambulante
La crisi economica iniziata nel 2008 ha interrotto un periodo di crescita della
rete distributiva italiana che era durato per tutto il settennio precedente. Du-
rante questo periodo sia il commercio tradizionale sia quello moderno in sede
fissa (e lo stesso andamento è ipotizzabile per il commercio ambulante, anche
se dati affidabili sono disponibili solo dal 2004), erano cresciuti in un contesto
favorevole. Come già visto nel capitolo precedente, fra il 2000 e il 2007 i punti
vendita aumentano di oltre 57 mila unità (8%) e la rete italiana in sede fissa
raggiunge il suo massimo storico con 778.500 unità (Prospetto 2.1). Se si ag-
giungono gli ambulanti, le unità salgono a 940.400. Di questa estesissima e
assai capillare rete distributiva la componente moderna nel 2007 era valuta-
bile in 53 mila esercizi, 25 mila alimentari e 28 mila non alimentari. 
Prospetto 2.1 - Consistenze, variazioni assolute e variazioni percentuali dei
macrocomparti del commercio fisso e ambulante: 2000-2007-2012.
2007 2012 Saldi Var %
Fonte: Osservatorio nazionale del commercio.
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2000 2007 2012 Var. Var. Var. % Var. %
2000/07 2007/12 2000/07 2007/12
Sede fissa 
tradizionale alimentare 197.881 194.870 192.599 -3.011 -2.271 -1,5% -1,2%
Sede fissa tradizionale 
non alimentare 481.818 530.735 517.881 48.917 -12.854 10,2% -2,4%
Totale sede fissa 
tradizionale 679.699 725.605 710.480 45.906 -15.125 6,8% -2,1%
Distribuzione moderna 
alimentare 20.760 25.274 25.543 4.514 269 21,7% 1,1%
Distribuzione moderna 
non alimentare 20.667 27.655 30.798 6.988 3.143 33,8% 11,4%
Totale distribuzione 
moderna 41.427 52.929 56.341 11.502 3.412 27,8% 6,4%
Totale distribuzione 
in sede fissa 721.126 778.534 766.821 57.408 -11.713 8% -1,5%
Ambulanti alimentare - 39.348 36.878 - -2.470 - -6,3%
Ambulanti non alimentare - 122.518 142.761 - 20.243 - 16,5%
Totale ambulanti - 161.866 179.639 - 17.773 - 11%
Totale sede fissa 
e ambulanti - 940.400 946.460 - 6.060 - 0,6%
Se si considerano separatamente le diverse componenti del sistema,
emergono però alcune differenze. L’alimentare tradizionale evidenzia
una leggera riduzione (-1,5%), cui fa riscontro una assai marcata crescita
di quello non alimentare (10,2%). Molto più dinamica la crescita della
componente moderna: nell’alimentare 21,7%, nel non alimentare
33,8%. Mentre quindi nel primo caso il processo di modernizzazione
della rete incide negativamente sulla componente più tradizionale, l’au-
mento del mercato non alimentare consente a entrambe di crescere in
modo significativo. 
Questa è la situazione che si presenta all’inizio della crisi. Cinque anni
dopo, alla fine del 2012, la rete totale in sede fissa segna una diminu-
zione di 11.700 punti vendita (-1,5%) e scende a 767 mila unità. Una ri-
duzione nel complesso contenuta, che risulta inoltre più che
compensata dalla crescita dell’ambulantato: gli esercizi totali aumen-
tano quindi di 6 mila unità. Se si tiene conto dell’ambulantato, la crisi
sembra quindi avere avuto un impatto nullo sul numero totale di eser-
cizi in essere. Analizzando però i diversi comparti emergono differenze
significative. Nel commercio tradizionale la battuta d’arresto risulta più
marcata nel non alimentare (-2,4%) rispetto all’alimentare (-1,2%): il
primo inverte in modo netto l’andamento del periodo precrisi, mentre
il secondo rallenta, seppure di poco, il suo trend negativo. Situazione
opposta si verifica nell’ambulantato, dove il non alimentare cresce (+20
mila unità) a fronte di una riduzione degli esercizi alimentari (2.500
unità). Per quanto riguarda la componente moderna, l’alimentare si
ferma (+1,1), mentre il non alimentare continua a crescere, seppure a
tassi meno elevati che nel periodo precedente (+11.4%). 
Un primo tentativo di lettura di questi dati aggregati si può riassumere
nelle seguenti considerazioni che dovranno essere approfondite nel-
l’analisi in profondità sui dati delle diverse specializzazioni commerciali:
- nell’alimentare la rivoluzione commerciale è iniziata prima e i suoi ef-
fetti, pur diluiti a motivo di una politica commerciale restrittiva che ha
ridotto la crescita della distribuzione moderna, si sono fatti sentire già
a partire dagli anni Ottanta. Inoltre, la liberalizzazione successiva alla
riforma del settore del 1998 porta a una riduzione sia degli esercizi
tradizionali in sede fissa sia di quelli ambulanti all’inizio del decennio
considerato. La crisi non altera questo processo di graduale ammo-
dernamento, e, se mai, mostra di avere inciso anche sul moderno, la
cui crescita subisce un netto arresto;
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- nel non alimentare la crescita dei consumi e un inizio ritardato dello
sviluppo della distribuzione moderna consentono alla componente
tradizionale dell’offerta, almeno a livello aggregato, di continuare a
crescere fino all’inizio della crisi.  Da quel momento in poi, la ridu-
zione dei consumi, che si accompagna a un processo di modernizza-
zione che rallenta, ma non si arresta, produce effetti rilevanti sui
piccoli esercizi indipendenti  che costituiscono la macrocomponente
del sistema distributivo che più subisce l’impatto della crisi. Questa
tesi sembrerebbe essere smentita dalla forte dinamica positiva del-
l’ambulantato non alimentare, ma in questo cosa si tratta di un fe-
nomeno che si spiega  per motivi specifici, ovvero l’entrata in questo
tipo di attività di imprenditori immigrati con basse aspettative di red-
dito e un’offerta di beni a basso prezzo che accentua la funzione di
offerta “discount” che l’ambulantato ha sempre avuto nel non ali-
mentare in Italia. 
2.2 - Le specializzazioni del commercio tradizionale
Guardando le singole specializzazioni del commercio in sede fissa si
nota come esso abbia subito notevoli modifiche al suo interno. In parte,
e soprattutto con riferimento all’alimentare, tali modifiche sono attri-
buibili alla modernizzazione della distribuzione. In altri casi, e in parti-
colare nel non alimentare, esse hanno come causa fattori di mercato
specifici, legati al diverso andamento dei consumi e al diverso impatto
che in essi ha avuto la progressiva e molto ineguale diffusione della di-
stribuzione moderna. Da una prima analisi della Tavola 2.1 si desume
come la specializzazione non abbia difeso gli esercizi del comparto ali-
mentare, mentre l’esistenza di offerte su singole funzioni di consumo,
caratterizzate da varietà e profondità delle categorie assortite, contrad-
distingua ancora il non alimentare. La Figura 2.1 compara gli andamenti
delle specializzazioni nel comparto alimentare e non alimentare prima
e dopo la crisi.
Il comparto alimentare tradizionale
La Figura 2.1 mostra come nell’alimentare la contrazione della rete sia
evidente già nel periodo precrisi e ciò è da attribuire all’evoluzione strut-
turale del sistema distributivo piuttosto che al ciclo economico. Il forte
sviluppo del commercio moderno, successivo alla riforma del settore
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del 1998, inizia infatti a manifestare i suoi effetti nei primi anni del
decennio successivo, con l’uscita dal mercato di esercizi tradizionali.
A rafforzare questa tesi il fatto che tutto ciò che può essere conside-
rato “fresco” risulta in contrazione già prima della crisi iniziata nel
2008. In particolare, il trend negativo è evidente per le specializzazioni
Frutta e verdura (-13,4%), Carni e prodotti a base di carne (-13,9%) e
Pane, pasticceria e dolciumi (-8,3%). Un’altra voce che riserva men-
zione, ma risulta di difficile interpretazione perché di fatto raggruppa
tutte le possibili specializzazioni atipiche, è quella Altri specializzati,
che nella fase prima della crisi fa segnare una contrazione molto forte
(-33,5%). Ma è un dato da leggere insieme a quello relativo agli eser-
cizi Non specializzati a prevalenza alimentare che sono invece aumen-
tati in modo altrettanto rilevante (18,8%). In parte per problemi di
classificazione dei punti di vendita con un profilo di specializzazione
meno netto e in parte per una progressiva conversione di drogherie
tradizionali verso minimercati di prossimità, i due andamenti si com-
pensano. A ciò si aggiunge la diffusione di piccoli negozi despecializ-
zati che offrono un servizio di prossimità più o meno differenziato,
che colmano un gap di valore rispetto alla distribuzione moderna: as-
sortimenti declinati su una direttrice di consumo particolare, come
per i prodotti biologici/naturali/salutistici, o che si giustificano su base
tecnica, come per i surgelati, o semplicemente sulla base di preferenze
locali e/o per convenienza, come per le superette indipendenti nei
piccoli centri urbani con accesso più difficile alla rete della distribu-
zione moderna. Delle altre specializzazioni alimentari, da segnalare
l’andamento positivo che si verifica in tre comparti. Nel caso di Pesci,
crostacei e molluschi, che mette a segno tra il 2000 e il 2007 un au-
mento degli esercizi del 7,3%, si tratta di un comparto dove la distri-
buzione moderna è riuscita solo in parte a sostituire l’offerta
specializzata. Anche la specializzazione Bevande ha un segno positivo
(+5,0%) prima della crisi, dato presumibilmente da mettere in rela-
zione con la diffusione delle enoteche. Infine, i Tabacchi e altri generi
di monopolio vedono un aumento assai consistente della numerica
(+24,2%), che non trova giustificazione nei consumi, diminuiti in en-
trambi i periodi considerati, ma nella forte richiesta da parte degli
esercenti e dalla disponibilità a soddisfarla con una maggiore conces-
sione di licenze.  
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Figura 2.1. Variazioni in valore assoluto della rete tradizionale alimentare e
non alimentare per specializzazione: 2000-2007, 2007-2012 e 2000-2012.
In seguito alla crisi che inizia nel 2008 la contrazione continua, ma rallenta per
tutte le categorie di fresco, incluse frutta e verdura (-13,4% vs. -2,1%), carni (-
13,9% vs. -9,3%) e panificati (-8,3% vs. -6,0%) e decresce anche la specializza-
zione del pesce (7,3% vs. 1,4%). Resta elevata la contrazione della categoria
Altri specializzati (-33,5% vs. -38,4%) e si contrae la crescita di tabacchi (24,2%
vs. 12,4%) e despecializzati a prevalenza alimentare (18,8% vs. 8,2%). Unica
specializzazione che rimane in controtendenza è quella delle bevande (5,0%
vs. 8,9%). 
Per valutare, seppure in modo grezzo, l’effetto dei trend evidenziati sul servizio
reso ai consumatori a prescindere dalla variazione della popolazione, i dati re-
lativi alla numerica dei punti vendita si possono mettere in relazione agli abi-
tanti. Ciò evidenzia come le contrazioni più forti abbiano riguardato le
specializzazioni più diffuse, e quindi anzitutto le carni, che dal 2000 al 2007
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fino al 2012 passano da 7,3 a 6,1 cioè fino a 5,5punti vendita per 10 mila abi-
tanti, e la frutta e verdura che perdono quasi una unità per 10 mila abitanti,
con un indice che si riduce da 4,3 a 3,6 fino a 3,5. In minore contrazione i pa-
nificati, che passano da 2,4 unità per 10 mila abitanti a 2,1 fino a 2. La densità
per 10 mila abitanti per le categorie stabili o in lieve crescita, quindi pesce (1,4
vs. 1,4 vs. 1,4) e bevande (0,9 vs. 0,9 vs. 1), mostra invece una dinamica alli-
neata a quella della popolazione, senza variazioni rilevanti nella capillarità della
rete. Un altro indicatore utile per valutare il livello di servizio e, di converso, lo
spazio di mercato degli esercizi commerciali è costituito dal rapporto tra eser-
cizi e capacità di spesa, qui definito come numero di punti vendita per 10 mi-
lioni di euro di spesa per consumi alimentari. Dato l’andamento dei consumi
alimentari, si nota in generale una progressiva, ma lieve, riduzione dell’indice
per tutto il periodo, prima e durante la crisi, con contrazioni che interessano
anche i comparti per i quali si rileva una crescita degli esercizi. Così, dal 2000
al 2007 e fino al 2012, per la specializzazione pesce si passa dallo 0,6 allo 0,5
e ancora allo 0,5, mentre resta stabile quella delle bevande (0,4 vs. 0,3 vs. 0,4).
Anche gli esercizi despecializzati a prevalenza alimentare (4,2 vs. 4,0 vs. 4,2)
mostrano un valore dell’indice sostanzialmente costante rispetto ai consumi.
Il comparto non alimentare
Data l’impossibilità di scomputare le unità della distribuzione moderna non
alimentare da quelle tradizionali per i singoli comparti, contrariamente a
quanto fatto nel paragrafo precedente, in questo si farà riferimento all’intero
insieme dei punti vendita non alimentari. Dalla Figura 2.1 si evince come essi
evidenzino un andamento caratterizzato da un risposta assai marcata al ciclo
economico per la gran parte delle specializzazioni considerate. Quella che pre-
senta la numerica più elevata, e anche una delle risposte più forti alla crisi, è
l’Abbigliamento, calzature e articoli in pelle, che, con oltre 150 mila unità cen-
site al 2012, presenta una numerica significativa, pari al 28% del totale degli
esercizi non alimentari. Per avere un termine di paragone essa è in rapporto
di 6:1 con il numero di stazioni di carburante e più di 7:1 con il numero di far-
macie. Esistevano 24,3 punti vendita ogni 10 mila abitanti nel 2000, che in fase
espansiva sono aumentati di oltre due unità, fino a 26,6 nel 2007, per ridursi
a 25,7 unità, una variazione consistente se si considera la maturità della cate-
goria. L’andamento di questa specializzazione è infatti molto in linea rispetto
ai consumi non alimentari, con un aumento precrisi del 13,0% e una contra-
zione nella fase di recessione del -2,3%. Se si compara questo dato con la va-
riazione dei consumi commercializzati non alimentari nei due periodi
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considerati (13,8% vs. -3,4%) e volendo assumere una certa corrispondenza
tra numerica e ponderata, la specializzazione dell’abbigliamento può essere a
tutti gli effetti considerata una proxy dei consumi non alimentari. 
La fase precrisi ha segnato lo sviluppo della categoria degli Articoli medicali e
ortopedici, con una numerica più che raddoppiata nel primo periodo anche
in termini di densità, ma la crescita si è poi ridimensionata negli anni della crisi
(53,7% vs. 9,6%). La specializzazione più in difficoltà nella crisi è stata quella
dei Mobili, casalinghi, illuminazione, che ha subito una contrazione molto im-
portante (da un +14,2% a un -17,2%), per effetto di una altrettanto forte fles-
sione dei consumi e del progressivo rafforzamento delle posizioni da parte
degli operatori della distribuzione moderna. Al contrario, resta in ascesa anche
dopo la crisi la specializzazione Ferramenta, vernici e materiali da costruzioni
(+12,9% e +8,3%), che dal 2000 al 2012 aumenta la densità rispetto alla po-
polazione di una unità ogni 10 mila abitanti. Un andamento che può essere
messo in rapporto alla crescita del fai-da-te. Risultano molto allineate al ciclo
le categorie Cosmetici, articoli di profumeria ed erboristeria (+6,0% e -3,3%) e
Libri, giornali, cartoleria (5,4% e -4,8%). Per entrambe le categorie dei cosmetici
e dei libri la ridotta crescita nel precrisi è interpretabile come segnale di ma-
turità della categoria. Infine crescono le consistenze per i Carburanti (+2,0% e
+5,2%), anche se di fatto le densità variano impercettibilmente con riferimento
sia alla popolazione sia ai consumi. In ultimo, si registra un aumento consi-
stente del numero di farmacie sia nel precrisi sia durante la crisi (12,5% vs.
13,2%), effetto delle nuove norme emanate con il decreto Bersani del 2006
(D.L. 223/2006), che ha liberalizzato la vendita dei farmaci Otc con l’obbligo
della presenza di un farmacista, favorendo la diffusione delle parafarmacie. 
La distribuzione moderna alimentare
Poiché l’analisi in questo lavoro si concentra sulle componenti meno esplorate
della distribuzione, quindi sul commercio tradizionale, i dati riportati in questo
paragrafo e nel seguito sulla distribuzione moderna, quella che è meglio do-
cumentata, serviranno da riferimento per la lettura degli andamenti della rete
indipendente. Come evidenzia la Figura 2.2 (cfr. anche la Tavola 2.2), le varia-
zioni del commercio moderno sono di ben altra entità rispetto al tradizionale.
La rete moderna è cresciuta nel complesso del 27,8% nel primo sottoperiodo
e del 6,5% nel secondo, con una contrazione significativa che tuttavia conferma
la forte espansione della distribuzione moderna in tutto il periodo considerato.
La crescita aggregata media però, come già visto più sopra (Prospetto 2.1), evi-
denzia dinamiche assai diverse tra alimentare e non alimentare. Per questo
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secondo comparto anche nel periodo della crisi i nuovi punti vendita sono più
di 3.000 contro i 260 di quello alimentare. Come già accennato, i diversi tassi
di crescita tra commercio moderno alimentare e non alimentare denotano
una differenza nel livello di sviluppo anche interna alla distribuzione moderna,
con l’alimentare che è evidentemente più maturo e più allineato ai consumi
rispetto al non alimentare, che ha ancora significativi margini di crescita,anche
a scapito della rete indipendente di piccola superficie.
Nel caso dell’alimentare, per il quale si dispone di informazioni relative ai diversi
formati di vendita, in entrambi i periodi quello che ha avuto le migliori perfor-
mance è il discount, che mostra una crescita molto sostenuta, con un numero
di nuove aperture assai simile nei due periodi considerati: 1.088 nuovi punti
vendita nel primo e 941 nel secondo. Un’evidenza che non stupisce poiché il di-
scount è riuscito a trarre vantaggio dalla caduta dei consumi e dalla ricerca di
convenienza innescata dalla crisi. Molto più differenziati, fra il 2000 e il 2007 e
poi fra il 2007 e il 2012, gli incrementi della rete di ipermercati e di supermercati.
I primi, qui misurati includendo anche i superstore, sono cresciuti molto velo-
cemente nel primo periodo (258 unità, +54,4%) come diretta conseguenza dei
progetti di sviluppo approvati a seguito della riforma del commercio, ma hanno
poi rallentato nel periodo della crisi, quando le 133 nuove aperture (+8,2%)
sono principalmente da attribuire ai superstore. Andamento analogo mostrano
anche i supermercati, con 1.481 nuove unità fra il 2000 e il 2007 e solo 265 nei
cinque anni successivi. Da sottolineare anche le variazioni della numerica dei
punti di vendita più piccoli, il cosiddetto libero servizio, che, a fronte di una cre-
scita del 15% nel primo periodo, registra una diminuzione  significativa nel se-
condo, con oltre mille unità in meno, l’8,3% del totale. È un segnale che la
concorrenza interna ai diversi formati del moderno è ormai diventata elevata,
forse anche più forte di quella tra moderno e tradizionale, con un aumento della
domanda di servizi di prossimità e convenienza che è andata a vantaggio di su-
permercati e superstore, che offrono assortimenti profondi, e del discount, che
offre invece prezzi bassi e in questi anni ha esteso la propria offerta anche su
categorie, in particolare nel fresco, su cui era debole in passato.
Figura 2.2. Variazioni in valore assoluto della numerica dei principali formati
della distribuzione moderna alimentare: 2000-2007, 2007-2012 e 2000-2012.
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3 - Le dinamiche della rete per macroaree territoriali
Le macroaree
La struttura dell’economia, e quindi anche della distribuzione, presenta mar-
cate differenze nelle tre principali macroaree del Paese e la Tavola 3.1 con-
sente di evidenziare un primo insieme di disomogeneità rilevanti tra Nord,
Centro e Sud. In merito, una sintesi è offerta dalla Figura 3.1, che riporta la ri-
sposta delle principali componenti del sistema distributivo nel periodo consi-
derato in questa sede.
Figura 3.1.
Variazione percentuale della numerica delle reti tradizionali e moderne nei
comparti alimentare e non alimentare nelle macroaree Nord, Centro e Sud:
2000-2007 e 2007-2012.
*Non sono disponibili i dati relativi al periodo 2000-2007.
Nel commercio alimentare tradizionale la sostanziale stabilità osservata consi-
derando i dati aggregati si dimostra effetto di andamenti diversi nelle tre macro
aree di riferimento. Nel Nord si registra un marcato declino nel periodo precrisi
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(-5,6%) che va rapportato al livello di modernizzazione raggiunto dal comparto.
La sostituzione del tradizionale è avvenuta prima che nelle altre ripartizioni e,
occorre sottolinearlo, si è compiuta fra il 2000 e il 2007. Infatti, negli anni della
crisi l’uscita dal mercato del tradizionale rallenta significativamente, a dimostra-
zione che la rete residua risponde ormai a scelte di formato dei consumatori
che sono solo marginalmente influenzate dai differenziali di prezzo. Detto altri-
menti, si configura nel Nord una situazione in cui il tradizionale ha raggiunto
una dimensione fisiologica e la sostituibilità tra moderno e tradizionale si sposta
all’interno dei due fronti, tra i formati alternativi che entrambi offrono al con-
sumatore. Se si guarda agli indicatori di servizio, questa lettura appare anche
con maggiore chiarezza: tra 2000 e 2007 i punti vendita alimentari tradizionali
per 10.000 abitanti passano da 28,3 a 25,6, per poi scendere meno di un punto
nel 2012 (24,8). Lo stesso avviene se si fa riferimento all’indicatore che riporta
la numerica ai consumi: il calo si concentra nel primo periodo, da 12,0 a 9,2, e
si riduce di molto durante la crisi, arrivando a 8,8 nel 2012.
Al contrario crescono, seppur di poco, le consistenze nel tradizionale alimen-
tare al Centro, e ciò accade sia nel precrisi sia durante la crisi (+1,5% vs. +3,4%).
Si riduce anche in questo caso la densità per consumi in misura comparabile
al Nord (14,0, vs. 11,5), ma resta sostanzialmente invariata quella per abitanti
(32,1 vs. 31,8).
Al Sud si osserva una variazione in lieve aumento nel precrisi, mentre fra il
2007 e il 2012 si ha una contrazione di maggiore entità rispetto all’aumento
precedente (2.637 unità) e anche in questo caso si nota una riduzione drastica
della densità per consumi di quasi 4 punti (22,5 vs. 17,6) mentre risulta so-
stanzialmente invariata la densità per abitanti (47,8 vs. 47,3). Va però sottoli-
neato come gli indicatori di densità siano comunque molto più alti al Sud.
Nel non alimentare tradizionale le differenze diventano più marcate. Al Centro
(12,0%) e soprattutto al Sud (22,3%) si ha una crescita importante nel primo
periodo. In particolare l’aumento delle consistenze al Sud, in valori assoluti
quasi 37 mila unità, concentra il 66% circa dell’incremento nazionale. In en-
trambi i casi, le densità rispetto ai consumi e, ancora di più, rispetto alla po-
polazione, aumentano con un incremento di 7 unità per 10 mila abitanti al
Centro (91,5 vs. 98,2) e di ben 16 unità al Sud (94,5 vs. 110,9). Al Nord si regi-
stra un aumento molto più contenuto (3,3%), e al contrario una contrazione
della densità sia in rapporto ai consumi sia alla popolazione, che rispetto a
quest’ultima vede l’indice ridursi di 1 unità (81,0 vs. 80,1). 
La situazione cambia con la crisi: la crescita del periodo precedente si azzera
al Centro (+12% vs. 0%), mentre sia al Sud (+19,1% vs. -2,1%) sia al Nord la va-
riazione diventa negativa (+3,3% vs. -2,3%) e anche consistente in termini nu-
merici. La densità in rapporto alla popolazione resta costante e quella rispetto
ai consumi aumenta al Centro (17,8 vs. 20,5) e al Sud (26,7 vs. 27,8), ma ciò
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più per l’effetto della contrazione del denominatore e quindi della spesa. Al
Nord, invece, la densità si riduce in rapporto alla popolazione (80,1 vs. 76,7)
e, in misura minore, ai consumi (13,8 vs. 13,2).
Anche per il tradizionale non alimentare l’analisi della densità di offerta, e in
particolare quella riferita alla popolazione, mostra come nelle macroaree del
Paese esistano strutture distributive molto diverse, correlate a un diverso sta-
dio evolutivo del settore. Nel 2012, ad esempio, la differenza tra punti vendita
per 10 mila abitanti tra Sud e Nord era di ben 32,6 unità (109,3 vs.76,7).Pren-
dendo il Nord come benchmark, quindi assumendo che il processo di sostitu-
zione tra distribuzione tradizionale e moderna al Sud seguirà lo stesso
percorso già avvenuto al Nord, ci si potrebbe attendere nei prossimi anni
un’ulteriore forte contrazione del tradizionale non alimentare. Una trasfor-
mazione che, paradossalmente, potrebbe essere rallentata dalle attuali con-
dizioni economiche poiché la distribuzione moderna, che opera con costi fissi
e una leva operativa molto più elevata delle piccole superfici indipendenti,
soffre di più nei periodi di crisi. Il commercio tradizionale, infatti, si adatta me-
glio, o comunque è in grado di resistere attraverso la flessibilità che gli con-
sente il ricorso a risorse famigliari. Almeno al Sud, di fronte a una situazione
economica difficile, è inoltre probabile che si riducano le alternative di impiego
sia delle risorse di lavoro sia di capitale famigliare e si alzino di conseguenza
le barriere all’uscita degli attuali esercenti.
La distribuzione moderna alimentare presenta il dato più allineato tra le macro-
regioni. Una variazione simile tra i due sottoperiodi si accompagna, nel 2012,
a indici di densità non troppo dissimili per Nord, Centro e Sud, sia con riferi-
mento all’indicatore per 10 mila abitanti (3,9 vs. 4,1 vs. 4,8), sia con riferimento
a quello per 10 milioni di spesa (1,4 vs. 1,5 vs. 1,8). In particolare, si riscontra
un maggiore allineamento tra i dati del Centro e del Nord, mentre quelli del
Sud risultano più alti. È l’effetto di una maggiore diffusione di grandi superfici
nelle prime due ripartizioni e invece di una più diffusa presenza di piccole su-
perfici a libero servizio nel Sud. Va, infatti, rilevato che gli indicatori utilizzati,
espressi in termini di numerica, portano a una sottovalutazione dell’effettiva
presenza di grandi superfici, in particolare ipermercati e superstore, che hanno
l’effetto di rendere meno capillare la rete moderna.
Con riferimento al non alimentare moderno (non è disponibile il dato riferito
alla variazione del primo sottoperiodo) l’informazione disponibile evidenzia
una crescita consistente anche nel periodo della crisi. Questo è infatti l’unico
comparto del commercio in crescita. Se si valuta la numerica, la crescita è dello
stesso ordine di grandezza nelle tre macroaree (da un minimo di 1.185 al Nord
a 1.204 al Centro), mentre in termini percentuali pesa più la crescita del Centro
(+13,4%) e del Sud (+13,9%) rispetto a quella del Nord (+8,8%), dato ancora
una volta interpretabile in termini di diverso stadio evolutivo nel processo di
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ammodernamento del sistema distributivo, in cui ancora una volta il Nord ap-
pare in vantaggio. La crescita del moderno non alimentare si spiega anche
confrontando la densità per 10 mila abitanti di moderno alimentare e mo-
derno non alimentare. Il rapporto tra non alimentare e alimentare nel 2012 è
di 1,34 per il Centro (5,5 vs. 4,1), di 1,35 per il Nord (5,3 vs. 3,9) e addirittura
dello 0,98 al Sud (4,7 vs. 4,8). Se si confrontano questi rapporti con quelli ot-
tenibili con riferimento alla struttura del commercio tradizionale si hanno dati
significativamente diversi, con un 3,0 al Centro (97,0 vs. 31,8), un 3,1 al Nord
(76,7 vs. 24,8) e un 2,6 al Sud (109,3 vs. 42,5). In parte tale differenza può es-
sere spiegabile per via di una minore superficie media dei formati non alimen-
tari moderni rispetto a quelli alimentari, ma in ogni caso il divario sembra
troppo ampio per non generare l’aspettativa, a condizioni di mercato favore-
voli, di una ulteriore crescita del moderno non alimentare.
Infine il commercio ambulante, per il quale è disponibile solo la variazione re-
lativa al periodo 2007-2012, segnala un andamento in contrazione per l’ali-
mentare e in espansione per il non alimentare (Tavola 3.2). Nell’alimentare la
contrazione è molto più forte al Sud (-10,39%) rispetto al Nord (-5,49%) e al
Centro, dove invece si riscontra un lieve aumento (+2,65%), condizione in
parte giustificata da una densità molto più elevata al Sud, con riferimento sia
alla popolazione sia ai consumi (7,8 e 2,9) rispetto al Nord (5,0 e 1,8) e al Cen-
tro (6,1 e 2,2). 
Il non alimentare presenta un andamento opposto, con un’espansione nelle
tre macro regioni, che si presenta però numericamente doppia al Sud (poco
più di 10 mila unità) rispetto al Centro e al Nord (rispettivamente poco meno
e poco più di 5.000 unità). In dettaglio, al Sud si registra un aumento del 18,0%,
al Centro un aumento del 21,8% e al Nord del 11,7%. Crescite che vanno
messe in rapporto a consistenze assai diverse, più elevate al Sud, dove si rag-
giunge una densità di 40,1 unità per 10 mila abitanti, un numero quasi doppio
sia rispetto al Centro (23,8) sia rispetto al Nord (22,6).
Le regioni del Nord
Al Nord, area territoriale più evoluta dal punto di vista del commercio, il tradi-
zionale alimentare si presenta in contrazione già prima della crisi (Tavola 3.3 e
Figura 3.2): in sette regioni su otto il commercio tradizionale presenta una va-
riazione negativa. Solo per la Lombardia il saldo è di 2.161 esercizi in meno 
(-9,8%), anche se non in tutte le regioni maggiori la contrazione è così vistosa.
Ad esempio, in Piemonte (-2,8%) e in Veneto (-3,7%) la contrazione è inferiore,
così come in Emilia-Romagna (-3,8%), mentre è più elevata in Friuli-Venezia Giu-
lia (-12,4%), Valle d’Aosta (-5,5%) e Liguria (-5,7%). Il Trentino presenta una si-
tuazione atipica, per essere una regione del Nord, con un aumento molto
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consistente del tradizionale alimentare nel precrisi (+9,7%), che tuttavia si an-
nulla quasi totalmente durante la crisi (-8,0%). Nella crisi la contrazione continua
in Friuli (-7,0%) e peggiora rispetto al periodo precedente in Valle d’Aosta (-9,3%)
e Piemonte (-3,9%). Le variazioni sono invece più contenute in Veneto, Emilia-
Romagna e Liguria, mentre in Lombardia si registra addirittura un leggero au-
mento (+1,6%). 
Il commercio tradizionale non alimentare presenta un andamento più regolare
tra le regioni del Nord (Tavola 3.3 e Figura 3.3). L’aumento più consistente nel
precrisi si rileva in Liguria (+7,9%), ma anche in Piemonte (+4,7%), Valle d’Aosta
(+4,0%), Emilia-Romagna (+3,5%) e Veneto (+3,2%) si registrano aumenti di un
certo rilievo. Restano invece relativamente bassi gli aumenti in Lombardia
(+1,5%) e in Trentino-Alto Adige (+1,6%), mentre si riscontra una decrescita in
Friuli-Venezia Giulia (-1,1%). Fra il 2007 e il 2012 c’è una riduzione generalizzata,
con un saldo negativo ovunque, eccetto che nel Trentino-Alto Adige dove il
saldo resta praticamente invariato. 
Figura 3.2. 
Variazione percentuale della rete tradizionale alimentare nelle regioni del
Nord: 2000-2007 e 2007-2012. 37
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Figura 3.3. 
Variazione percentuale della rete tradizionale non alimentare nelle regioni
del Nord: 2000-2007 e 2007-2012.
I dati sulla densità del tradizionale alimentare evidenziano condizioni strutturali
differenti nelle regioni del Nord (Tavola 3.3 e Figura 3.4). La Lombardia presenta
una densità in rapporto alla popolazione molto bassa (20,6) e inferiore alla
media. Nella fascia media si collocano Emilia-Romagna, Friuli-Venezia Giulia,
Piemonte, Trentino-Alto Adige e Veneto. Da sottolineare il dato relativo alla Li-
guria (44,2) e anche alla Valle d’Aosta (35,0), due regioni che presentano una
capillarità di offerta disallineata rispetto alla macroarea di riferimento. È in parte
l’effetto della particolare struttura insediativa e dell’importanza che in entrambe
le regioni riveste il turismo, ma anche, specie nel caso della Liguria, di una poli-
tica commerciale molto restrittiva, che ha protetto il commercio tradizionale ri-
tardandone la sostituzione con quello moderno. È così che la Liguria presenta
una densità di offerta in rapporto alla popolazione più elevata della media delle
regioni del Sud.
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Figura 3.4. 
Distribuzione tradizionale alimentare e non alimentare nelle regioni del
Nord: indicatori di densità per 10 milioni di euro di spesa e per 10 mila
abitanti - 2012.
(a) Densità per 10 milioni di euro di spesa
(b) Densità per 10 mila abitanti
Il non alimentare tradizionale presenta densità paragonabili all’alimentare.
Nel 2012, osservando la Figura 3.4 (b), Lombardia (67,6) e Trentino-Alto Adige
(69,0) sono le regioni in cui si riscontrano le densità più basse in assoluto,
mentre in Friuli-Venezia Giulia (76,1), Veneto (76,6), Emilia-Romagna (81,8) e
Piemonte (82,6) esse sono più o meno allineate alla media del Nord. Per con-
tro, Valle d’Aosta (100,1) e Liguria (106,8) presentano ancora una volta valori
degli indicatori elevatissimi rispetto alla media del Nord e anche alla media
nazionale, di fatto molto più simili a quelli delle regioni del Sud. 
La situazione della distribuzione moderna, sia alimentare sia non alimentare,
si presenta molto più regolare (Tavola 3.3). Prima della crisi c’è una crescita
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generalizzata nel comparto alimentare (Figura 3.5) per tutte le regioni intorno
alla media del Nord (+20,6%), ad eccezione del Friuli-Venezia Giulia (+14,3%)
e della Valle d’Aosta (+14,6%) che sono leggermente sotto la media. Nel pe-
riodo successivo si osserva una battuta d’arresto in tutte le regioni, con varia-
zioni che oscillano di poco intorno allo zero. In controtendenza la Valle d’Aosta
(+7,3%), dove tuttavia le consistenze sono molto piccole, e il Trentino-Alto
Adige (+27,6%), che presenta un aumento considerevole. Nell’alimentare mo-
derno si osserva quindi un andamento piuttosto uniforme, sia in espansione
sia in contrazione, del ciclo economico da parte di tutto il Nord e non si ri-
scontrano dati particolarmente diversi rispetto alle regioni del Centro-Sud.
Figura 3.5. 
Variazione percentuale della rete moderna alimentare nelle regioni del Nord:
2000-2007 e 2007-2012.
Il moderno non alimentare si presenta in crescita in tutte le regioni del Nord
fra il 2007 e il 2012 (Tavola 3.4 e Figura 3.6). I dati sul precrisi non sono in questo
caso disponibili, ma considerando il dato nazionale (33,8%), si può pensare che
in tutte le regioni del Nord l’espansione del commercio moderno sia stata im-
portante nel primo sottoperiodo. Le variazioni oscillano dal 5,6% del Friuli-Ve-
nezia Giulia all’11% della Liguria. Il dato della Liguria è interessante soprattutto
alla luce della forte densità della distribuzione tradizionale presente nella re-
gione. Il dato della Valle d’Aosta è, in questo caso, negativo, totalizzando una
riduzione dell’11%, anche se si tratta di sole 7 unità in meno rispetto al 2007.
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Figura 3.6. 
Variazione percentuale della rete moderna non alimentare nelle regioni del
Nord: 2000-2007 e 2007-2012.
Anche i dati sulla densità dell’alimentare moderno sono abbastanza allineati
tra le regioni (Tavola 3.4 e Figura 3.7). La Lombardia presenta degli indicatori
di densità per consumi e popolazione al di sotto della media delle altre regioni
per il moderno alimentare (1 e 3), e per contro il Trentino-Alto Adige mostra
una densità molto elevata (3,1 e 7,3), la più elevata riscontrata nel moderno
alimentare in Italia. Le densità del non alimentare moderno tra le regioni del
Nord sono nel complesso omogenee e si presentano anche allineate rispetto
alle regioni del Centro-Sud (Figura 3.7).
Infine, il commercio ambulante al Nord decresce nel comparto alimentare (-
5,5%) e cresce al contrario in quello non alimentare (+11,7%). Sia la contra-
zione sia l’aumento sono più attenuati, rispettivamente in più e in meno,
rispetto alla media nazionale (Tavola 3.5). Nel comparto alimentare si regi-
strano meno ambulanti in tutte le regioni, mentre viceversa le variazioni sono
ovunque positive nel non alimentare. Gli aumenti sono molto sopra la media
per la Liguria (+17,2%), il Friuli-Venezia Giulia (+14,6%) e la Lombardia
(+14,6%). Variazioni numericamente consistenti si registrano anche in Pie-
monte, Veneto ed Emilia-Romagna. Le densità si presentano abbastanza uni-
formi tra le regioni. Nell’alimentare il Friuli-Venezia Giulia si posiziona al di
sotto della media con una densità per 10 mila abitanti di 2,3 unità, mentre il
Piemonte presenta la densità più elevata con 7,9 unità. Le altre regioni si col-
locano in prossimità della media del Nord. Nel non alimentare le densità va-
riano maggiormente, da un minimo di 8,6 unità in Trentino-Alto Adige, a 11,3
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unità in Valle d’Aosta e a 11,8 unità in Friuli-Venezia Giulia, fino al massimo
del Piemonte con 21,6 unità e della Liguria, con 25,7 unità.
Figura 3.7. 
Distribuzione moderna alimentare e non alimentare nelle regioni del Nord: in-
dicatori di densità per 10 milioni di euro di spesa e per 10 mila abitanti -  2012.
(a) Densità per 10 milioni di euro di spesa
(b) Densità per 10 mila abitanti
Le regioni del Centro
Nelle regioni del Centro il commercio tradizionale presenta un andamento di-
somogeneo. In particolare spicca l’andamento del Lazio, cresciuto in modo vi-
stoso rispetto alle altre regioni (Tavola 3.6 e Figura 3.8). La crescita del
commercio tradizionale alimentare nel Lazio è un dato anomalo, soprattutto se
si considera che la densità rispetto alla popolazione nel 2012 (30,5) è più bassa
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sia della media del Centro (31,8), sia di quella nazionale (36,5) (Tavola 3.6 e Fi-
gura 3.9). Se si valutano i valori assoluti, si vede chiaramente come la regione
Lazio abbia contribuito in buona misura alle variazioni della macro area, ciò in
parte anche per il suo elevato peso relativo. L’aumento registrato nel Lazio nel
tradizionale alimentare (+8,3% vs. +8,4%) e anche in quello non alimentare
(+22,0% vs. +2,7%) è perdurato in entrambi i periodi considerati. L’Umbria pre-
senta una lieve variazione in entrambi i periodi nell’alimentare (-1,2% vs. +2,7%),
ma ha un saldo positivo nel non alimentare (+7,5% vs. +0,4%). La Toscana, più
similmente alla media del Nord, presenta una riduzione del tradizionale alimen-
tare già nel precrisi (-4%) che poi continua, ma in modo più lieve, durante la crisi
(-0,7%), mentre l’aumento del commercio tradizionale non alimentare nel pre-
crisi (3,2%) si annulla fra il 2007 e il 2012 (-3%). Le Marche mostrano una situa-
zione più vicina a quella della Toscana, e quindi del Nord, con una modesta e
identica flessione del commercio alimentare nei due periodi (-1,9% in entrambi)
e un andamento del non alimentare in espansione nel precrisi (+5,6%), seguito
da una contrazione nella crisi (-2,7%).
Figura 3.8. 
Variazione percentuale della rete tradizionale alimentare e non alimentare
nelle regioni del Centro: 2000-2007 e 2007-2012.
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Figura 3.9. 
Distribuzione moderna alimentare e non alimentare nelle regioni del Centro:
indicatori di densità per 10 milioni di euro di spesa e per 10 mila abitanti -
2012.
(a) Densità per 10 milioni di euro di spesa
(b) Densità per 10 mila abitanti
L’andamento della distribuzione moderna tra le regioni è più allineato (Tavola
3.7 e Figura 3.10). Nell’alimentare, in Lazio e in Umbria lo sviluppo precrisi è
stato leggermente più alto, ma nel post crisi le variazioni risultano molto simili.
Con riferimento agli indicatori di densità rilevati al 2012 (Tavola 3.7 e Figura
3.11), nell’alimentare l’Umbria e le Marche presentano livelli marcatamente più
alti di Lazio e Toscana, e ciò spiega anche la maggior contrazione che si è avuta
nella crisi sia per l’Umbria (-3,0%) sia per le Marche (-5,1%) relativamente a
Lazio (+1,7%) e Toscana (+1,4%).
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Nel non alimentare moderno le variazioni fra il 2007 e il 2012 sono tutte in
positivo, in linea con la media nazionale (11,4%). In questo caso lo sviluppo
è abbastanza uniforme tra le regioni, quantomeno con riferimento agli in-
dicatori di densità che si presentano piuttosto omogenei rispetto a quelli
dell’alimentare. Spicca, fra il 2007 e il 2012, uno sviluppo molto importante
nelle Marche, con un aumento delle consistenze di 236 unità, numerica-
mente simile a quello di Lazio (290) e Toscana (212), ma proporzionalmente
maggiore.
Figura 3.10. 
Variazione percentuale della rete moderna alimentare e non alimentare
nelle regioni del Centro: 2000-2007 e 2007-2012.
* Non disponibili i dati relativi al periodo 2000-2007.
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Figura 3.11. 
Distribuzione moderna alimentare e non alimentare nelle regioni del Centro:
indicatori di densità per 10 milioni di euro di spesa e per 10 mila abitanti  - 2012.
(a) Densità per 10 milioni di euro di spesa
(b) Densità per 10 mila abitanti
Il commercio ambulante nelle regioni del Centro (Tavola 3.8) presenta un anda-
mento più favorevole rispetto alla media nazionale. Nell’alimentare si è regi-
strata una leggera contrazione in Toscana (-3,7%), mentre Lazio e Umbria
presentano variazioni molto modeste (+0,7% e -0,3%). Fanno eccezione le Mar-
che in cui vi è stata un’espansione notevole con un aumento di 237 unità. Le re-
gioni del Centro presentano comunque un dato in controtendenza rispetto a
quello nazionale, in sostanziale contrazione (-6,3%). 
Lo stesso trend, ma questa volta in espansione, si trova con riferimento al non
alimentare. In questo caso il commercio ambulante cresce nelle regioni del Cen-
tro di una percentuale consistente (+21,8%), più elevata della media nazionale
(+16,5%). La maggior parte di questo incremento è da attribuire alla regione
Lazio, con ben 2.737 nuove unità nel periodo della crisi (+33,3%). Nonostante
l’aumento, l’indicatore di densità per 10 mila abitanti al 2012 vede il Lazio (19,7)
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all’ultimo posto tra le regioni del Centro, che presentano in media densità più
elevate (23,8). Il commercio ambulante non alimentare presenta una densità
molto elevata in Toscana (30,1), del tutto simile alle regioni del meridione. Nelle
altre regioni la variazione si presenta abbastanza positiva, in particolare nel-
l’Umbria (+23,4%). Più modesto invece l’aumento riscontrato nelle Marche
(+7,4%); un dato che può essere inversamente correlato a quello del commercio
moderno, che proprio nelle Marche ha avuto una forte espansione (Figura 3.10).
Le regioni del Sud
Al Sud l’andamento della distribuzione tradizionale alimentare è piuttosto diso-
mogeneo nel primo periodo considerato, con alcune regioni in aumento e altre
in contrazione, ma si presenta omogeneo in quello successivo (Tavola 3.9 e Fi-
gura 3.12). L’aumento è consistente soprattutto in Puglia (+7,5%), con un saldo
di ben 1.102 unità in più, in Basilicata (+4,5%) e in Abruzzo (+3,7%). In Campania
l’aumento è numericamente consistente, con 457 unità, ma basso in termini
percentuali (+1,6%). Le altre regioni presentano saldi negativi, in particolare Sar-
degna (-7,2%) e Calabria (-5,4%) mostrano contrazioni consistenti, mentre sono
più modeste le riduzioni in Molise (-1,6) e Sicilia (-0,9). Nel periodo della crisi
tutte le regioni presentano un saldo negativo, in particolare la Sicilia, in cui si
contano ben 1.521 unità in meno (-7,9%), e continuano le contrazioni in Sarde-
gna (-4,4%) e Calabria (-3,1%), mentre la Campania cede le unità guadagnate
nel precrisi (-1,7%) e le altre regioni riportano saldi intorno allo zero.
Figura 3.12.
Variazione percentuale della rete tradizionale alimentare nelle regioni del
Sud: 2000-2007 e 2007-2012.
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Figura 3.13. 
Variazione percentuale della rete tradizionale non alimentare nelle regioni
del Sud: 2000-2007 e 2007-2012.
Il tradizionale non alimentare è cresciuto in modo uniforme in tutto il Sud nella
fase che ha preceduto la crisi, ed è decresciuto altrettanto uniformemente in
seguito alla crisi (Tavola 3.9 e Figura 3.13). I tassi di crescita precrisi sono molto
elevati rispetto alle regioni del Centro-Nord (fatte salve Liguria e Lazio che rap-
presentano delle eccezioni nelle rispettive aree), con Campania (+23,4%) e Pu-
glia (+21,3%) che superano il 20% e presentano variazioni della numerica molto
significative. Infatti, Campania, Puglia e Sicilia concentrano ben l’80% dell’au-
mento delle consistenze del Sud e il 53% di quello in Italia. 
Figura 3.14.
Distribuzione tradizionale alimentare e non alimentare nelle regioni del Sud:
indicatori di densità per 10 milioni di euro di spesa e per 10 mila abitanti  - 2012.
(a) Densità per 10 milioni di euro di spesa
48
Le dinamiche della rete per macroaree territoriali
(b) Densità per 10 mila abitanti
Le densità nel Sud sono particolarmente elevate per l’alimentare tradizionale
(Tavola 3.9 e Figura 3.14), con valori medi al 2012 di 42,5 in rapporto alla po-
polazione e di 15,6 in rapporto ai consumi. Nel primo caso, la densità della rete
alimentare tradizionale risulta più bassa della media della macroarea in Sicilia
(35,6) e in Abruzzo (36,3). Il terzo dato in ordine di grandezza è quello della Pu-
glia (39,4), dove nel periodo considerato la densità è aumentata di 2 unità per
10 mila abitanti. Un aumento della densità si è registrato anche in Basilicata,
che passa da 41 a 44,9 unità. In Sardegna (45,5) e in Calabria (43,9) c’è stato
un ridimensionamento della densità a seguito delle riduzioni nelle consistenze,
rispettivamente di 6,5 e di 3 unità. Abbondantemente al di sopra della media
si collocano il Molise (47,9) e soprattutto la Campania (50,1), che ad oggi conta
più di 28 mila unità di commercio tradizionale alimentare, 8 mila unità in più
rispetto alla Lombardia, che ha 9,8 milioni di abitanti contro i 5,8 della Campa-
nia. Se in Lombardia si avesse la stessa densità per abitanti della Campania, si
conterebbero consistenze superiori a 49 mila unità, 29 mila in più di quante
siano attualmente presenti.
Con riferimento alla densità del tradizionale non alimentare, ci troviamo an-
cora di fronte a indici molto più elevati di quelli del Centro-Nord. La Campania
è di nuovo capofila in termini di densità del commercio tradizionale, con ben
119,3 esercizi per 10 mila abitanti. Il dato si presenta alto anche con riferi-
mento alla densità rispetto ai consumi. Per proporre un termine di paragone
con la Lombardia, che è la regione commercialmente più evoluta, la Campania
presenta, per il commercio tradizionale non alimentare, una densità quasi
doppia (119,3 vs. 67,6) rispetto alla popolazione, e addirittura tripla rispetto
all’indicatore di spesa (34,8 vs. 11,4). Gli indicatori di densità riferiti alla po-
polazione superano la soglia di 100 per tutte le altre regioni.
La variazione delle consistenze relative alla distribuzione moderna al Sud,
come riscontrato anche per il Centro e per il Nord, è abbastanza uniforme sia
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nel periodo precrisi sia dopo la crisi, e i tassi di variazione, con qualche ecce-
zione, sono comparabili alla media nazionale (Tavola 3.10 e Figura 3.15). In
particolare, prima della crisi si collocano al di sopra della media la Calabria
(+24,1%), la Campania (+24,5%), il Molise (+25,9%), la Sardegna (+25,1%) e la
Sicilia (+22,3%), mentre sono sotto la media la Puglia (+17,6%), l’Abruzzo
(+18,4%), e la Basilicata (+16,2%). 
Da sottolineare come durante la crisi non si registri solo un rallentamento della
crescita, ma in alcune regioni pure una riduzione delle superfici moderne. Se
ciò è accaduto anche in alcune regioni del Nord e del Centro, per il Sud va te-
nuto conto del più basso livello di sviluppo della distribuzione moderna, livello
che farebbe presumere spazi di mercato comunque ancora adeguati. La con-
trazione riguarda Sardegna (-13,4%), Molise (-8,8%) e Calabria (-5,3%), dove
escono dal mercato piccole superfici a libero servizio di vicinato. In controten-
denza la Campania, che continua a crescere quasi agli stessi ritmi del precrisi
(+19,1%). Nel resto delle regioni la variazione del saldo dopo la crisi è legger-
mente negativa o prossima allo zero.
Figura 3.15. 
Variazione percentuale della rete moderna alimentare nelle regioni del Sud:
2000-2007 e 2007-2012.
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Figura 3.16.
Variazione percentuale della rete moderna non alimentare nelle regioni del
Sud: 2000-2007 e 2007-2012.
Nel periodo della crisi il commercio moderno non alimentare presenta tassi
di variazione abbastanza uniformi tra le regioni del Sud (Tavola 3.10 e Figura
3.16), con una variazione in media più elevata per Sardegna (+21,9%), Ab-
bruzzo (+16,0%), Puglia (+15,6%) e Calabria (+15,2%). In Molise (+11,9%), Si-
cilia (+11,1%), Basilicata (+11,0%) e Campania (+9,9%) si riscontrano tassi di
variazione più contenuti, ma non sono tuttavia trascurabili le variazioni nu-
meriche di Sicilia (295) e Campania (192), che rappresentano rispettivamente
la prima e la terza regione del Sud. 
Figura 3.17. 
Distribuzione moderna alimentare e non alimentare nelle regioni del Sud: indi-
catori di densità per 10 milioni di euro di spesa e per 10 mila abitanti - 2012.
(a) Densità per 10 milioni di euro di spesa
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(b) Densità per 10 mila abitanti
Gli indicatori di densità, sia nell’alimentare, sia nel non alimentare, sono alli-
neati alla media nazionale (Tavola 3.10 e Figura 3.17). Per più regioni del Sud,
similmente a quanto riscontrato per il Trentino e per l’Umbria, che tuttavia
sono casi anomali nelle rispettive aree, la densità dell’alimentare moderno su-
pera quella del non alimentare. In particolare la Sardegna registra un’elevata
densità per abitanti soprattutto nell’alimentare (7,7) ma è abbastanza elevata
anche la densità del non alimentare (5,7). La Sardegna, così come il Trentino,
sono casi interessanti in cui la densità è effettivamente molto elevata, soprat-
tutto con riferimento ai consumi. Ma va ricordato che ciò segnala uno sviluppo
della grande distribuzione moderna fondato principalmente su piccole e medie
superfici a libero servizio (in particolare supermercati), piuttosto che grandi su-
perfici come ipermercati e superstore, i formati che caratterizzano lo sviluppo
del moderno in ragioni come Lombardia e Piemonte. All’elevatissima densità
del commercio tradizionale in Campania fa da contrappeso, com’era ipotizza-
bile, il più basso livello di densità della distribuzione moderna nell’alimentare
e nel non alimentare (3,8 vs. 3,7). Le altre regioni presentano densità allineate
alla media nazionale.
Gli ambulanti al Sud sono molti e rappresentano in termini di consistenze il
50% del totale nazionale (Tavola 3.11). Nell’alimentare si è verificata una ridu-
zione abbastanza importante degli ambulanti, in particolare in alcune regioni,
come Sicilia (-15,9%), Basilicata (-15,1%), Calabria (-12,3%), Sardegna 
(-11,6%) e Puglia (-9,4%). In Campania, Abruzzo e Molise è il dato rimane ne-
gativo, ma più contenuto. Gli ambulanti non alimentari, per contro, crescono
in tutte le regioni e in particolare in Campania (+25,8%), dove si contano ben
4.028 unità in più, praticamente metà della variazione della macroarea. Anche
in Sicilia (+18,0%), in Calabria (+20,2%) e in Puglia (+10,8%), gli aumenti sono
anche numericamente consistenti.
Viste le consistenze numeriche, gli indicatori di densità presentano medie
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molto più elevate al Sud che nel resto dell’Italia. Con riferimento all’alimen-
tare, le densità sono piuttosto allineate intorno alla media dell’area (7,8), con
l’eccezione della Puglia che presenta un dato più elevato (10,4). Per il non ali-
mentare le densità sono molto varie, decisamente basse in Basilicata, Abruzzo
e Molise, e molto elevate nelle altre regioni, soprattutto se comparate alle
densità del Centro-Nord. 
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Moderno alimentare 18,4% 0,8%
Moderno non alimentare - 16%
Tradizionale alimentare 3,7% -1,5%
Tradizionale non alimentare 13,6% -2,4%
Ambulanti alimentare - -5,1%
Ambulanti non alimentare - -19,5%
L’Abruzzo presenta una struttura più allineata alle regioni del Centro che del Sud,
condizione che sembra rispecchiare la prossimità geografica a tali regioni piut-
tosto che a quelle del meridione. Il numero di esercizi per 10 mila abitanti del
non alimentare tradizionale è leggermente superiore a 100, che rappresenta un
sorta di livello soglia che differenzia le regioni del Centro da quelle del Sud. La
densità dell’alimentare è molto inferiore a 40, anche questa da considerarsi
come soglia limite (Tavola 4.1 e Figura 4.1). Se si esclude un lieve aumento nel
non alimentare, nel tradizionale le densità restano stazionarie nei due periodi. 
Figura 4.1.
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare in Abruzzo. Densità per 10 mila abitanti:
2000-2007-2012.
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Al contrario nel commercio moderno è evidente un trend in forte aumento, la
densità nell’alimentare (4,5) si trova a metà strada tra 5, che può essere consi-
derato un valore soglia per il Sud e 4, che è il valore soglia per il Centro-Nord.
La densità del non alimentare (6,1) è superiore alla media nazionale (5,2). 
La densità delle grandi superfici (ipermercati e superstore) è molto superiore
alla media Sud, mentre quella delle piccole superfici è viceversa inferiore. Di-
scount e supermercati sono allineati alla media della macroarea. La densità
del commercio ambulante è parecchio inferiore rispetto alla media del Sud
sia nell’alimentare sia nel non alimentare.
Tra le specializzazioni dell’alimentare tradizionale (Tavola 4.1 e Figura 4.2), le mag-
giori contrazioni nei due periodi riguardano le carni (-9,1% e -4,5%) e gli altri spe-
cializzati (-14,5% e -39,1%), mentre i maggiori aumenti sono relativi a bevande
(54,7% e 8,1%) e tabacchi (+33,0% e +17,7%). Nel non alimentare si nota un saldo
positivo consistente dell’abbigliamento nel precrisi (+16,9%), che diventa però
negativo nel periodo successivo (-3,9%), e un aumento delle unità di articoli me-
dicali in entrambi i periodi (+50,0% e +18,1%). Aumentano anche ferramenta
(+11,1% e +9,5%) e farmacie (+13,2% e +17,2%), mentre per i mobili il saldo totale
nell’arco temporale considerato è quasi nullo (+20,3% e -18,3%).
Per contro, cresce la distribuzione moderna alimentare e c’è anche un aumento
consistente nel non alimentare nel periodo della crisi. Nell’alimentare aumentano
le grandi superfici (+54,5% e +5,9%) e i discount (+29,5% e +8,9%), mentre sono
in linea con la media i supermercati (+17,6% e +0,5%). Il libero servizio cresce più
debolmente e decresce lievemente fra il 2007 e il 2012 (+13,5% vs. -2,4%). 
Figura 4.2.
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Abruzzo: 2000-
2007; 2007-2012 e 2000-2012.
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Moderno alimentare 16,2% 7,1%
Moderno non alimentare - 11%
Tradizionale alimentare 4,5% -0,5%
Tradizionale non alimentare 12,3% -4,1%
Ambulanti alimentare - -15,1%
Ambulanti non alimentare - 1,3%
La Basilicata ha una struttura del commercio abbastanza allineata alle regioni
del Sud (Tavola 4.2 e Figura 4.3). Per quanto riguarda il tradizionale alimentare
presenta valori superiori alla soglia 40 e in aumento dal 2000 al 2012. La den-
sità del tradizionale non alimentare è anche piuttosto elevata, anche se non
supera di molto le 100 unità. Viceversa il commercio moderno alimentare è
molto cresciuto e al 2012 presenta un indicatore di densità abbastanza elevato
rispetto alla media del Sud (già di per sé elevata). Il trend sul non alimentare
moderno appare più statico dal 2007 al 2012, e il valore si posiziona invece al
di sotto della media del Sud. Come nelle altre regioni meridionali, la densità
dell’alimentare moderno supera quella del non alimentare.
FIigura 4.3. 
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare in Basilicata. Densità per 10 mila abitanti:
2000-2007-2012.
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La densità delle grandi superfici è nella media rispetto alle altre regioni del Sud men-
tre appare elevatissima quella delle piccole superfici a libero servizio. Ciò probabil-
mente incide sulla densità del commercio ambulante, decisamente inferiore alla
media del Sud e tra le più basse d’Italia. Discount e supermercati sono allineati alla
media della macroarea.
Tra le specializzazioni dell’alimentare (Tavola 4.2 e Figura 4.4) si riscontra una con-
trazione per le carni (-12,7% e -7,1%) e per gli altri specializzati nel primo periodo (-
20,5% e +16,8%) mentre il resto delle variazioni è tutto in positivo. In particolare, è
cresciuta la specializzazione del pesce (+31,0% e +11,8%) e dei tabacchi (+19,7% e
+13,2%). È aumentata in maniera considerevole, ma solo nel primo dei due periodi,
la specializzazione frutta e verdura (+17,2% e -1,2%). Viceversa sono aumentate, ma
solo fra il 2007 e il 2012 le specializzazioni pane (-1,3% e +20,3%) e bevande (+8,0%
e +44,4%). Per il non alimentare tradizionale gli aumenti sono tutti abbastanza nella
media, eccetto per gli articoli medicali (+135,7% e -1,5%) che esplodono nel primo
dei due periodi, e i cosmetici (+16,1% e +6,0%). L’abbigliamento (+6,6% e -4,3%) pre-
senta un andamento in linea con il ciclo economico, mentre si riducono gli specia-
lizzati nei mobili (+11,6% e -21,2%) e nei libri (+5,6% e -10,6%).
Figura 4.4. 
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Basilicata: 2000-
2007; 2007-2012 e 2000-2012.
Come già evidente dall’analisi delle densità, l’alimentare moderno cresce si-
gnificativamente. Aumentano nel primo periodo le grandi superfici (+200% e
+0%) mentre i discount crescono si può dire esponenzialmente nei 12 anni
considerati (+133,3% e +181).
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Moderno alimentare 24,1% -5,3%
Moderno non alimentare - 15,2%
Tradizionale alimentare -5,4% -3,1%
Tradizionale non alimentare 16,3% -2,7%
Ambulanti alimentare - -12,3%
Ambulanti non alimentare - 20,2%
La Calabria ha una struttura distributiva allineata alle regioni del Sud (Tavola
4.3 e Figura 4.5). L’indicatore di densità rispetto alla popolazione è al di sopra
della soglia delle 40 unità per il tradizionale alimentare, che risulta tuttavia in
calo. Quello del non alimentare tradizionale supera di molto la soglia delle
100 unità. Nell’alimentare moderno l’indicatore supera la soglia del 5 e il non
alimentare si trova in linea con la media del Sud. Come nelle altre regioni del
Sud, la densità dell’alimentare moderno supera quella del non alimentare.
Figura 4.5. 
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare in Calabria. Densità per 10 mila abitanti:
2000-2007-2012.
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La densità delle grandi superfici è superiore alla media rispetto alle altre re-
gioni del Sud, mentre appaiono abbastanza fitte sia le piccole superfici a libero
servizio, queste ultime in calo dopo il 2007, sia il commercio ambulante. Di-
scount e supermercati sono allineati alla media della macroarea.
Figura 4.6. 
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Calabria: 2000-
2007; 2007-2012 e 2000-2012.
In Calabria il tradizionale alimentare mostra un trend in forte decrescita (Ta-
vola 4.3 e Figura 4.6). Tutte le specializzazioni ad eccezione dei tabacchi
(+45,6% e +16,7%) e del pesce (+5,5% e +7,7%) presentano saldi molto nega-
tivi. Variazioni negative importanti per carni (-14,3% e -11,2%), frutta e verdura
(-10,0% e -3,8%) e panificati (-8,9% e -8,4%), mentre decrescono considere-
volmente anche le bevande (-27,5% e -1,1%), in crescita quasi ovunque nelle
altre regioni, e gli altri specializzati (-40,7% e -32,1%).
Con riferimento al non alimentare aumentano, soprattutto nel primo periodo,
articoli medicali (+92,7% e +0,4%), ferramenta (+20,9% e +9,2%), farmacie
(+19,0% e +21,4%) e anche i carburanti (+15,9% e +10,9%). Le altre specializ-
zazioni si muovono in linea con il ciclo economico, segnando saldi positivi nel
primo settennio e negativi nel secondo.
La distribuzione moderna è cresciuta parecchio con le grandi superfici
(+110,0% e +28,6%) e i discount (+66,1% e +26,9%). I supermercati sono alli-
neati al ciclo mentre si azzera la crescita del primo periodo relativa al libero
servizio (+17,5% e -17,5%).
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Moderno alimentare 24,5% 19,1%
Moderno non alimentare - 9,9%
Tradizionale alimentare 1,6% -1,7%
Tradizionale non alimentare 23,4% -0,3%
Ambulanti alimentare - -5,1%
Ambulanti non alimentare - 25,8%
La Campania presenta una struttura commerciale allineata alle regioni del Sud
(Tavola 4.4 e Figura 4.7). L’indicatore di densità del tradizionale alimentare è ab-
bondantemente superiore alla soglia di 40 e quello del tradizionale non alimen-
tare è molto superiore alla soglia di 100. Le densità del commercio tradizionale
in Campania sono infatti le più elevate d’Italia. Se le densità del tradizionale ali-
mentare sembrano stabili, quelle del non alimentare sono in crescita, ma a tassi
inferiori alla media delle altre regioni del Sud. Anche in Campania, come nelle
altre regioni del Sud, la densità dell’alimentare moderno supera, anche se di poco,
quella del non alimentare.
La densità delle grandi superfici è inferiore alla media delle altre regioni del Sud,
infatti è tra le più basse del Paese. È molto fitta la rete di piccole superfici e appare
anche molto elevata la densità del commercio ambulante. Sia le piccole superfici
a libero servizio sia il commercio ambulante mostrano un trend in crescita dopo
il 2007. Discount e supermercati sono invece allineati alla media della macroarea.
Figura 4.7. 
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare in Campania. Densità per 10 mila abitanti:
2000-2007-2012.
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Tra le specializzazioni dell’alimentare (Tavola 4.4 e Figura 4.8) presentano un
saldo negativo le carni (-8,1% e -10,7%) e gli altri specializzati (-22,8% e -
54,1%). Decrescono, ma solo nella prima parte del periodo considerato, le be-
vande (-13,8% e +1,4%) e i panificati (-9,0% e +1,4%). Crescono invece i non
specializzati alimentari (+26,7% e +20,2%), i tabacchi (+21,9% e +18,2%) e il
pesce (+11,5% e +3,6%). Nel commercio non alimentare aumentano sia nella
prima fase sia nella seconda le ferramenta (+18,5% e +42,5%), le farmacie
(+23,5% e +14,4%) e i carburanti (+11,4% e +8,5%). Aumentano, ma solo nella
prima fase del ciclo, gli articoli medicali (+69,5% e -11,7%), l’abbigliamento
(+26,3% e -1,3%) e i libri (+16,5% e -2,3%). Infine, presentano un saldo nullo
sui dodici anni i cosmetici (+10,3% e -8,7%) e i mobili (+22,0% e -18,7%).
Figura 4.8. 
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Campania: 2000-
2007; 2007-2012 e 2000-2012.
L’alimentare moderno presenta una crescita molto consistente. Le grandi su-
perfici raddoppiano tra il primo e il secondo periodo, con una crescita tutta
concentrata nel primo (+93,8% e +9,7%), aumentano i supermercati (+30,4%
e +10,9%) i discount, anche se meno proporzionalmente che altrove (+15,9%
e +24,6%). Crescono anche le unità del libero servizio che tuttavia presentavano
delle densità molto ridotte (+21,7% e +23,0%). Da notare che, nonostante la
crescita, la densità del commercio moderno è ancora molto bassa.
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Emilia-Romagna
L’Emilia-Romagna presenta una struttura del commercio allineata alle regioni
del Nord (Tavola 4.5 e Figura 4.9). La densità per abitante della distribuzione
tradizionale alimentare è al di sotto del valore di 30 unità e il non alimentare
è abbondantemente sotto le 100 unità, attestandosi intorno a 80. Inoltre en-
trambi gli indicatori di densità evidenziano un trend in decrescita. 
EMILIA-ROMAGNA
Comparti 2000-2007 2007-2012
Moderno alimentare 21,3% -5,5%
Moderno non alimentare - 6,6%
Tradizionale alimentare -3,8% 1%
Tradizionale non alimentare 3,5% -2%
Ambulanti alimentare - -4,9%
Ambulanti non alimentare - 8,6%
Figura 4.9. 
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare in Emilia-Romagna. Densità per 10 mila
abitanti: 2000-2007-2012.
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Figura 4.10. 
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Emilia-Romagna:
2000-2007, 2007-2012 e 2000-2012.
La densità delle grandi superfici è un po’ inferiore alla media del Nord, mentre
quella delle piccole superfici moderne è allineata e mostra un trend in decre-
scita. Similmente commercio ambulante, discount e supermercati sono alli-
neati alla media della macro-area.
All’opposto la distribuzione moderna alimentare è in aumento e al 2012 presenta
una densità inferiore a 4 unità. Anche la distribuzione moderna non alimentare
mostra un trend in crescita e una densità di poco superiore a 5 unità. Entrambi
questi valori sono perfettamente allineati alla media delle regioni del Nord.
Le specializzazioni alimentari (Tavola 4.5 e Figura 4.10) che decrescono netta-
mente in entrambi i periodi sono le carni (-19,5% e -9,0%) e gli altri specializ-
zati (-30,5% e -20,4%). Decrescono anche la frutta e verdura (-15,2% e -2,3%)
e il pane (-10,4% e -4,3%). Il pesce resta grossomodo invariato mentre aumen-
tano bevande (+3,7% e +9,3%), despecializzati alimentari (+9,0% e +9,4%) e
tabacchi (+16,6% e +5,7%). 
Le specializzazioni non alimentari mostrano un lieve incremento nel primo pe-
riodo e una riduzione nel secondo. Aumentano gli articoli medicali (+25,0% e
+10,7%), i ferramenta (+13,4% e +5,8%) e le farmacie (+4,4% e +16,1%). Nel
primo periodo aumentano anche le altre specializzazioni (+7,1% e -2,8%),
mentre per cosmetici (+4,9% e -4,4%) e carburanti (-3,7  e +3,8) il saldo sul
periodo complessivo è prossimo allo zero. Mobili (+5,7% e -15,7%) e libri
(+0,2% e -4,9%) presentano invece una variazione complessiva negativa.
La distribuzione alimentare moderna cresce in tutti i formati fra il primo e il
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secondo periodo: le grandi superfici in particolare (+36,8% e +21,2%), i super-
mercati (+20,0% e +7,2%) e i discount (+31,4% e +6,9%). Le unità a libero ser-




Moderno alimentare 14,3% 0,2%
Moderno non alimentare - 5,5%
Tradizionale alimentare -12,4% -7%
Tradizionale non alimentare -1,1% -6,7%
Ambulanti alimentare - -7,2%
Ambulanti non alimentare - 15,5%
Il Friuli-Venezia Giulia ha una struttura distributiva allineata alle regioni del Nord
(Tavola 4.6 e Figura 4.11). Gli indicatori di densità del commercio alimentare tra-
dizionale sono nettamente al di sotto delle soglie delle regioni del Centro (30) e
del Sud (40). Il tradizionale non alimentare presenta un indicatore addirittura in-
feriore alle 80 unità, abbondantemente al di sotto della soglia di 100 identificata
per le regioni del Centro-Sud. Inoltre il trend appare in diminuzione. Le densità
del commercio moderno sono, per contro, in ascesa e più elevate di una unità
rispetto alla media del Nord, sia per l’alimentare sia per il non alimentare.
Figura 4.11. 
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare in Friuli-Venezia Giulia. Densità per 10
mila abitanti: 2000-2007-2012.
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Le specializzazioni dell’alimentare sono in calo (Tavola 4.6 e Figura 4.12). Nei
due periodi diminuiscono carni (-26,0% e -14,5%), frutta e verdura (-30,5% e
-7,1%) e gli altri specializzati (-34,5% e -18,7%), comparti dove si concentrano
le maggiori riduzioni. 
La densità delle grandi superfici è alta, così come risulta superiore alla media
dell’area quella dei discount, dei supermercati e delle superfici a libero servi-
zio. La densità del commercio ambulante è invece abbastanza bassa.
Si riducono poco, nel complesso, le unità specializzate nel pesce (-10,3% e
+3,8%), nei panificati (-0,8% e -8,3%) e i despecializzati alimentari (-1,0% e -
8,4%), mentre restano più o meno invariati o variano poco in positivo le be-
vande (+7,3% e +1,1%) e i tabacchi (0,0% e  +1,8%). Tra le specializzazioni del
non alimentare aumentano gli articoli medicali (+29,4% e +10,2%) e legger-
mente, dopo il 2007, i carburanti (+1,6% e +6,5%) e le farmacie (+1,9% e
+9,7%), mentre si riducono fortemente l’abbigliamento (-9,3% e -7,9%) e i mo-
bili (-6,1% e -14.0%); le categorie di libri (+0,9% e -12,3%) e altri specializzati
nel non alimentare (+5,9% e -9,1%) decrescono solo nel periodo della crisi.
Tutte le altre specializzazioni presentano saldi positivi trascurabili. 
Il commercio moderno aumenta sia nell’alimentare sia nel non alimentare. I
formati a crescita più elevata sono le grandi superfici (+80,0% e +38,9%) e i
discount (+29,5% e +25,2%). I supermercati aumentano modestamente solo
nel primo dei due periodi (+13,1% e -2,5%) mentre il libero servizio presenta
un saldo complessivo negativo (+6,8% e -11,7%).
Figura 4.12.
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Friuli-Venezia
Giulia: 2000-2007, 2007-2012 e 2000-2012.
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Moderno alimentare 26,4% 1,7%
Moderno non alimentare 10,7%
Tradizionale alimentare 8,3% 8,4%
Tradizionale non alimentare 22% 2,7%
Ambulanti alimentare - 0,7%
Ambulanti non alimentare - 33,3%
Il Lazio presenta una struttura del commercio tipica delle regioni del Centro, a
metà strada, si può dire, tra Sud e Nord (Tavola 4.7 e Figura 4.13). La densità
del tradizionale alimentare è molto inferiore alla soglia delle regioni del Sud
(40), ma è più elevata della media del Nord. Inoltre nel tradizionale non ali-
mentare si sfiora la soglia delle 100 unità, tipica delle regioni del Sud, mentre
si è ben lontani dalle densità del Nord. I trend sia del tradizionale alimentare
sia di quello non alimentare sono in crescita: anche questa una caratteristica
delle regioni del Sud. Per contro le densità del commercio moderno si presen-
tano in crescita in entrambi i comparti e allineate alle soglie del Nord per
quanto riguarda sia l’alimentare sia il non alimentare.
Figura 4.13.
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare nel Lazio. Densità per 10 mila abitanti:
2000-2007-2012.
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La densità delle grandi superfici è più bassa nel Lazio rispetto alla media del-
l’area, mentre risultano essere allineate tutte le altre.
Nel Lazio le specializzazioni del tradizionale alimentare presentano un saldo po-
sitivo, tuttavia esistono delle compensazioni interne (Tavola 4.7 e Figura 4.14).
Tra le specializzazioni alimentari sono in calo le carni (-20% e -5,6%), gli altri spe-
cializzati (-37% e -27,2%) e la frutta e verdura (-15,9%, ma poi +6%). Si presentano
in lieve crescita, ma solo nel secondo periodo, le bevande (-6,3% e +19,8%), men-
tre sono in crescita soprattutto i despecializzati a prevalenza alimentare (+86,5%
e +20,3%), i tabacchi (+34,3% e +18,9%) e il pesce (+11% e +10,2%). 
Le specializzazioni del non alimentare presentano quasi tutte un saldo molto po-
sitivo nei due periodi. Le crescita non è ovviamente la medesima, soprattutto
nelle categorie con numeriche più elevate, che sono l’abbigliamento (+38,9% e
+2,7%) e gli altri specializzati non alimentari (+12,4% e +2,7%), ma perdura anche
nel postcrisi. In particolare crescono i medicali (+90,7% e +17,1%), i ferramenta
(+34,2% e +12,4%), i libri (+19,7% e +0,6%), i cosmetici (+15,7% e +2,5%), le far-
macie (+11,9% e +12,1%) e i carburanti (+3% e +9%). L’unica categoria che nel
secondo periodo presenta una flessione è quella dei mobili (+25,9% e -11,1%).
Il commercio moderno si presenta anche in crescita, ma soprattutto nel primo dei
due periodi. Le grandi superfici (+63,3% e +2%), i discount (+38,4% e +13,4%) e i
supermercati (+26,3% e +4,5%) aumentano in entrambi i periodi. Il libero servizio
è l’unico formato che decresce nel secondo periodo (+19,8% e -6,5%).
Figura 4.14. 
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno nel Lazio: 2000-
2007, 2007-2012 e 2000-2012.
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Moderno alimentare 24,7% 2,3%
Moderno non alimentare 11,1%
Tradizionale alimentare -5,7% -1%
Tradizionale non alimentare 7,9% -3,9%
Ambulanti alimentare - -8,8%
Ambulanti non alimentare - 17,2%
Come si è già avuto modo di sottolineare, pur essendo una regione del Nord,
la Liguria presenta una struttura del commercio più simile alle regioni del Sud
(Tavola 4.8 e Figura 4.15). Gli indicatori di densità del commercio tradizionale,
sia alimentare sia non alimentare, sono entrambi al di sopra delle soglie iden-
tificate per le regioni del Sud, rispettivamente 40 e 100. Inoltre i trend del tra-
dizionale sono in ascesa. In parallelo si è comunque sviluppato anche il
commercio moderno. Con riferimento al moderno alimentare, le unità per 10
mila abitanti sono quasi 5: un dato più simile alle regioni del Sud. Mentre è
nella norma la densità del moderno non alimentare.
La densità delle grandi superfici è bassissima per una regione del Nord, è in-
vece ai livelli di una regione del Sud. Viceversa, appare molto elevata la densità
delle piccole superfici a libero servizio e quella dei discount, mentre è più
bassa quella dei supermercati. Il commercio ambulante è altresì molto elevato
se comparato alle altre regioni del Nord.
Come è visibile dalla figura più in basso, nell’alimentare tradizionale esistono
delle compensazioni (Tavola 4.8 e Figura 4.16). Tra le specializzazioni alimen-
tari si riducono le carni (-13,3% e -9,3%), gli altri specializzati (-42,1% e -31,4%)
e la frutta e verdura (-12,3% e +5,8%). Presentano un saldo positivo i tabacchi
(+16,1% e +9%) e i despecializzati alimentari (+6,9% e +4%), e aumenta nel
complesso il pane (+19,5% e -2,7%). Le bevande sembrano seguire un anda-
mento anticiclico (-7,5% e +9,2%) e il saldo del pesce resta sostanzialmente
invariato (+3,5% e -4,4%). 
Le specializzazioni non alimentari in crescita sono i medicali (+65,3% e
+12,7%), i ferramenta (+12,3% e +6,3%) e le farmacie (+8,7% e +11,6%). Pre-
senta un saldo positivo nel complesso anche la voce altro commercio non ali-
mentare (+9% e -2,2%). Abbigliamento (+5,1% e -4%), cosmetici (+4,2% e
-7,1%) e carburanti (+5,4% e -6,7%) seguono il ciclo economico e presentano
un saldo quasi nullo, mentre decrescono nel complesso i mobili (14,2% e -
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20,3%) e i libri (+3,9 e -6,9%).
I formati del moderno alimentare sono tutti in crescita nel primo periodo, in
particolare le grandi superfici (+37,5% e +9,1%), i discount (+30,3% e +5,0%),
il libero servizio (+25,3% e +0,5%) e i supermercati (+18,1% e +3,5%), ma la
corsa si arresta per tutti con la crisi. 
Figura 4.15. 
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare in Liguria. Densità per 10 mila abitanti:
2000-2007-2012.
Figura 4.16. 
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Liguria: 2000-
2007, 2007-2012 e 2000-2012.
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Moderno alimentare 19,4% -2,3%
Moderno non alimentare 9,2%
Tradizionale alimentare -9,8% 1,6%
Tradizionale non alimentare 1,5% -1,4%
Ambulanti alimentare - -2,6%
Ambulanti non alimentare - 14,6%
La Lombardia presenta una struttura del commercio molto allineata alle regioni
del Nord, e in effetti può esserne considerata la locomotiva (Tavola 4.9 e Figura
4.17). Le densità del commercio tradizionale sono a livelli minimi, sulla soglia
delle 20 unità per l’alimentare e addirittura sotto le 70 unità per il non alimen-
tare. I trend sono inoltre in calo. Per il moderno alimentare la densità non au-
menta, nonostante la forte espansione. L’indicatore di densità è in linea con lo
sviluppo nel Nord e più in generale non è diverso dal resto d’Italia.
Figura 4.17.
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare in Lombardia. Densità per 10 mila abitanti:
2000-2007-2012.
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La densità delle grandi superfici è in Lombardia la più alta d’Italia, condizione
che evidentemente deprime tutte gli altri formati e il commercio ambulante,
che sono infatti inferiori alla media della macroarea in tutte le altre categorie. 
Le specializzazioni alimentari decrescono quasi tutte in modo marcato (Tavola
4.9 e Figura 4.18). I saldi più negativi si riscontrano per la frutta e verdura (-
23,8% e -8,7%), le carni (-20,2% e -6,9%), il pane (-11,2% e -2,4%) e gli altri spe-
cializzati (-36,7% e -38,4%). Presentano un saldo negativo anche le bevande,
che sono però cresciute in controtendenza durante la crisi (-15,6% e +7,3%), e
il pesce varia poco anche in unità (-1,3% e -2,2%). Per contro crescono i tabacchi
(+43,1% e +17,8%) e i despecializzati alimentari (-0,7% e +16,1%). Le specializ-
zazioni non alimentari presentano un saldo pari quasi a zero. Con saldo positivo
ci sono gli articoli medicali (+35,1% e +19,3%), le farmacie (+10,4% e +10,4%) e
i ferramenta (+2,3% e +7,6%), i carburanti, che crescono nel secondo sottope-
riodo (-2,2% e +6,5%), e la categoria altro commercio non alimentare (+1,4% e
-0,3%). Le categorie a saldo zero sono l’abbigliamento (+1,8% e -2,1%) e i co-
smetici (-2,3% e +2%), mentre decrescono fortemente i mobili (+3,6% e -13%)
e i libri (-3,5% e -8,2%).
La distribuzione alimentare moderna cresce, soprattutto per le grandi superfici
(+32,9% e +18,3%) e i discount (+30,8% e +20,5%). Crescono, ma soltanto nel
primo periodo, anche i supermercati (+24,2% e -2,8%), mentre presentano un
saldo complessivamente negativo le piccole unità a libero servizio (+10,0% e
-14%).
Figura 4.18.
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Lombardia: 2000-
2007, 2007-2012 e 2000-2012.
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Moderno alimentare 19,9% -3%
Moderno non alimentare 32,3%
Tradizionale alimentare -1,9% -1,9%
Tradizionale non alimentare 5,6% -2,7%
Ambulanti alimentare - 34,6%
Ambulanti non alimentare - 7,4%
Le Marche presentano una struttura distributiva tipica delle regioni del Centro
(Tavola 4.10 e Figura 4.19), che può dirsi a metà strada tra i livelli del Sud e
quelli del Nord. Le densità del commercio tradizionale alimentare sono ab-
bondantemente sotto la soglia delle 40 unità considerata per le regioni meri-
dionali, tuttavia sono anche di quasi 10 unità superiori alla media del Nord.
Lo stesso può dirsi per il tradizionale non alimentare, che si colloca esatta-
mente a metà strada tra Nord e Sud. Le densità nel commercio tradizionale
presentano un trend in leggero calo. Per contro sono in aumento le densità
del moderno, sia dell’alimentare sia del non alimentare. In entrambi i casi le
densità sono elevate: per  l’alimentare sono prossime alle 6 unità per 10 mila
abitanti, quindi superiori di 1 unità rispetto alla soglia identificata per le regioni
del Sud; per il non alimentare sono ancora superiori alle 6 unità, quindi 1 unità
in più della media del Nord.
Figura 4.19.
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare nelle Marche. Densità per 10 mila abitanti:
2000-2007-2012.
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La densità delle grandi superfici è molto alta e tra le più alte d’Italia, ma è anche
elevato il numero di piccole superfici a libero servizio. I discount si trovano in
misura un po’ inferiore mentre i supermercati e il commercio ambulante risul-
tano in media rispetto alle altre regioni del Centro.
Anche per le Marche ci sono delle compensazioni nel tradizionale alimentare (Ta-
vola 4.10 e Figura 4.20). Le specializzazioni che decrescono maggiormente nel-
l’alimentare sono la frutta e verdura (-21% e -1,8%), le carni (-8,7% e -5,7%) e gli
altri specializzati (-31,2% e -14,9%). Risultano a saldo quasi invariato i panificati
(+12,7% e -8,2%) e i non specializzati alimentari (+3,9% e -2,4%). Variano in positivo
le bevande, ma solo nel primo dei due periodi (+21,7% e -4,8%), mentre aumen-
tano in entrambi i periodi i tabacchi (+16% e +7,6%), il pesce (+8,3% e +4,5%) e
leggermente i carburanti (+1% e +1,7%). Nel non alimentare le variazioni sono
quasi tutte positive. Aumentano i medicali (+58,3% e +11,3%), le farmacie (+17,4%
e +9,8%), i cosmetici (+9,6% e +2%) e i ferramenta (+6,5% e +2,5%). A saldo com-
plessivamente positivo anche l’abbigliamento (+7,8% e -2,7%), mentre per contro
si riducono i mobili (+7% e -12,8%) e i libri (-3,5% e -5,7%).
Nel commercio moderno crescono molto le grandi superfici (+50% e +42,9%),
mentre si arresta la crescita per discount (+44,6% e -1,9%) e supermercati
(+19,2% e +3,7%). Il libero servizio evidenzia una forte riduzione nel secondo
periodo (+15,2% e -8,7%).
Figura 4.20.
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno nelle Marche: 2000-
2007, 2007-2012 e 2000-2012.
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Moderno alimentare 25,9% -8,8%
Moderno non alimentare - 11,9%
Tradizionale alimentare -1,6% -0,8%
Tradizionale non alimentare 10,4% -6,5%
Ambulanti alimentare - -4,2%
Ambulanti non alimentare - 3,6%
Il Molise presenta una struttura del commercio più simile alle regioni del Sud
(Tavola 4.11 e Figura 4.21). Le densità per il commercio tradizionale sono sopra
la soglia delle 40 unità per 10 mila abitanti per l’alimentare, e superano anche
le 100 unità per il non alimentare. Il trend è piuttosto stazionario. Il commercio
moderno è in crescita e presenta dei valori più simili alle regioni del Centro-
Nord. La densità del moderno alimentare è sotto la media rispetto alle regioni
del Sud, ma ciò è spiegabile anche per la densità del tradizionale, mentre
quello del non alimentare è nella media delle regioni del Nord. 
Figura 4.21. 
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare nel Molise. Densità per 10 mila abitanti:
2000-2007-2012.
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La densità delle grandi superfici è elevata in Molise, condizione che come in
altre regioni ha un effetto depressivo sugli altri formati e sul commercio am-
bulante. Di certo è una circostanza particolare, dato che si tratta di una realtà
del Sud Italia.
Figura 4.22. 
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno nel Molise: 2000-
2007, 2007-2012 e 2000-2012.
Tra le specializzazioni dell’alimentare (Tavola 4.11 e Figura 4.22) risultano in
perdita il pane (-21,4% e -3%), le carni (-16,1% e -5,7%) e gli altri specializzati
(-44,7% e -9,6%). Nel complesso dei due periodi aumentano i tabacchi (-0,6%
e +16,7%), i non specializzati alimentari (+12,3% e -4,7%) e la frutta e verdura
(+6% e -0,8%). Infine sono in aumento le bevande (+30% e +42,3%) e il pesce
(+14,1% e +15,1%). Tra le specializzazioni del non alimentare aumentano car-
buranti (+10,1% e +2,4%) e farmacie (+8,9% e +9,4%), mentre presentano un
saldo comunque positivo i medicali (+38,9% e -16%), i mobili (+23,7% e -9,2%),
l’abbigliamento (+20,7% e -9,2%) e i ferramenta (-4,2% e +11,2%). Diminuiscono
invece i cosmetici (-24,9% e -9,7%) e i libri (-2% e -10,2%).
Tra i formati del moderno si rileva una crescita delle grandi superfici (+150% e
+20%), dei discount (+90,9% e +4,8%) e nel complesso anche del libero servizio
(+22,4% e -15,5%) mentre non aumentano i supermercati (+5,4% e -7,7%).
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Moderno alimentare 21,8% 3,5%
Moderno non alimentare - 10,5%
Tradizionale alimentare -2,8% -3,9%
Tradizionale non alimentare 4,7% -3,4%
Ambulanti alimentare - -6%
Ambulanti non alimentare - 9,6%
Il Piemonte ha una struttura del commercio tipica delle regioni del Nord (Tavola
4.12 e Figura 4.23). La densità del commercio tradizionale è molto al di sotto
della soglia delle 40 unità per 10 mila abitanti per il tradizionale alimentare e
inferiore alle 100 unità per il tradizionale non alimentare. Il trend per il com-
mercio tradizionale è stazionario, mentre cresce il commercio moderno. Le den-
sità risultano in questo caso allineate alle medie del Nord, con 4 unità per 10
mila abitanti per il moderno alimentare e 5,5 per il moderno non alimentare.
Figura 4.23. 
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare nel Piemonte. Densità per 10 mila abi-
tanti: 2000-2007-2012.
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Figura 4.24.
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno nel Piemonte: 2000-
2007, 2007-2012 e 2000-2012.
La densità delle grandi superfici è decisamente elevata, quasi come in Lom-
bardia. Restano nella media gli altri formati, mentre il commercio ambulante
rappresenta una peculiarità della regione, con una densità decisamente sopra
la media della macro area di riferimento.
Le specializzazioni nell’alimentare sono fortemente in calo (Tavola 4.12 e Fi-
gura 4.24). Diminuiscono le carni (-13,6% e -11,4%), il pesce (-8,4% e -22,4%),
il pane (-7,6% e -6,7%) e gli altri specializzati (-39,6% e -40,5%). Presenta un
saldo negativo anche la specializzazione frutta e verdura (-11,5% e +4,6%).
Nel complesso la variazione è positiva per le bevande, anche se di poche unità
(-1,8% e +3,4%), mentre variano in positivo i tabacchi (+20,7% e +8%) e i de-
specializzati alimentari (+17,3% e +3,7%). 
Nel complesso, le specializzazioni nel non alimentare presentano una varia-
zione quasi prossima allo zero. Gli aumenti riguardano in questo caso i medi-
cali (+57,8% e +70,6%), i ferramenta (+10,7% e +20,3%) e le farmacie (+13,6%
e +11,2%). Aumentano nel saldo fra i due periodi anche i cosmetici (+3,9% e
-2,6%) e presentano saldi negativi i mobili (+4% e -18%), i libri (+1% e -6,4%),
l’abbigliamento (+1,1% e -5,5%), i carburanti (-4,2% e +3,9%) e la categoria
altro commercio non alimentare (+7,2% e -6,9%).
Nel commercio moderno aumentano le grandi superfici (+72% e +19,8%), i di-
scount (+32,7% e +23,6%), i supermercati (+20,2% e +2,6%) e anche le piccole
unità a libero servizio cedono dopo il 2007 (+15,6% e -5%).
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Moderno alimentare 17,8% -4,5%
Moderno non alimentare - 15,6%
Tradizionale alimentare 7,5% 0,6%
Tradizionale non alimentare 21,3% -2,5%
Ambulanti alimentare - -9,4%
Ambulanti non alimentare - 10,8%
La Puglia presenta una struttura distributiva allineata alle altre regioni meri-
dionali (Tavola 4.13 e Figura 4.25). La densità del commercio alimentare tradi-
zionale approccia la soglia delle 40 unità ogni 10 mila abitanti e quella del non
alimentare supera le 100 unità. I trend si presentano inoltre in leggero au-
mento. Con riferimento alla distribuzione moderna, la densità è in linea con le
regioni del Sud, mentre la densità del non alimentare è inferiore alla media.
Figura 4.25.
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare in Puglia. Densità per 10 mila abitanti:
2000-2007-2012.
Per quanto riguarda i formati del moderno a base alimentare, la densità delle
grandi superfici è in Puglia tra le più basse del Paese. Le piccole superfici a li-
bero servizio sono invece molto numerose, mentre restano nella media gli
altri formati. Il commercio ambulante presenta una densità leggermente in-
feriore alla media delle regioni del Sud.
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Le specializzazioni dell’alimentare presentano andamenti differenziati (Tavola
4.13 e Figura 4.26). Diminuiscono le carni (-7,3% e -7,3%), il pane (-3,3% e -
8,8%) e gli altri specializzati (-30,7% e -36,6%). Per contro aumentano le be-
vande (+23,7% e +13,5%), il pesce (+18,8% e +7%), i tabacchi (+16,8% e +6,3%),
la frutta e verdura (+0,6% e +2,6%) e i non specializzati alimentari (+57,7% e
+16,6%). Tutte le specializzazioni del non alimentare presentano saldi positivi.
Aumentano i medicali (+64,4% e +10,7%), i ferramenta (+15,7% e +10,3%) e le
farmacie (+13,6% e +12,9%). Compensando tra la crescita nel periodo 2000-
2007 e il successivo calo fra il 2007 e il 2012, presentano saldi nel complesso
positivi anche l’abbigliamento (+20,9% e -4,1%), i mobili (+38,8% e -19,1%), i
cosmetici (+16,1% e -6,5%), i libri (+11,8% e -2,6%), comparto altrove assai più
penalizzato dalla crisi, e infine anche i carburanti (+1,4% e +7,7%). 
Tra i format del moderno alimentare crescono le grandi superfici (+71,4% e -
4,2%) e i supermercati (+20% e +0,2%). I discount aumentano a ritmi crescenti
anche nel periodo di crisi (+47,2% e +48,1%). Infine le piccole unità a libero
servizio subiscono un netto ridimensionamento negli anni della crisi (+11,3%
e -17,9%).
Figura 4.26. 
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Puglia: 2000-
2007, 2007-2012 e 2000-2012.
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Moderno alimentare 25,1% -13,4%
Moderno non alimentare - 21,9%
Tradizionale alimentare -7,2% -4,4%
Tradizionale non alimentare 19,4% -3%
Ambulanti alimentare - -11,6%
Ambulanti non alimentare - 10,4%
La Sardegna ha una struttura del commercio allineata alle regioni del Sud (Ta-
vola 4.14 e Figura 4.27). Le densità del tradizionale sono molto elevate, sopra
la soglia delle 40 unità per 10 mila abitanti quella dell’alimentare e sopra la
soglia dei 100 per il non alimentare: ciò pur a fronte di un trend per il com-
mercio tradizionale non in crescita. La densità del commercio moderno è un
po’ atipica per l’alimentare, con quasi 8 unità per 10 mila abitanti, ben al di
sopra della media del meridione, così come è comparativamente elevata la
soglia per il non alimentare moderno.
Figura 4.27. 
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare in Sardegna. Densità per 10 mila abitanti:
2000-2007-2012.
93
Le dinamiche della rete: un approfondimento regionale
Figura 4.28. 
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Sardegna: 2000-
2007, 2007-2012 e 2000-2012.
La densità delle grandi superfici è nella media delle altre regioni del Sud, anche
se ha subito una contrazione dopo il 2007. Le piccole superfici a libero servizio
sono moltissime rispetto alla popolazione e anche in questo caso si nota un
trend decrescente causato dalla crisi. Infine, mentre i supermercati sono nella
media, i discount sono leggermente più diffusi in Sardegna rispetto al Sud in
generale. Il commercio ambulante è invece allineato alla media.
Molte specializzazioni dell’alimentare sono in decrescita (Tavola 4.14 e Figura
4.28). In particolare decrescono frutta e verdura (-18,8% e -11,2%), le carni (-
13,1% e -11%), i non specializzati (-27,2% e -43,3%) e nel complesso anche i
non specializzati a prevalenza alimentare (-9,7% e +1,6%). Diminuisce anche
nel complesso il pesce (+4,2% e -7%), mentre con il segno positivo troviamo i
tabacchi (+19,2% e +7,9%), il pane (+17,9% e +9%) e le bevande (+16,7% e
+2,6%). Tra le specializzazioni del non alimentare crescono soprattutto nel
primo periodo i medicali (+102,6% e +1,4%), le ferramenta (+14,9% e +6,1%)
e i carburanti (+8,3% e +6,2%), mentre crescono di più nel secondo periodo
le farmacie (+8,3% e +23,6%). In generale presentano un saldo positivo, anche
se realizzano delle perdite dopo il 2007, i cosmetici (+28,9% e -7,4%), l’abbi-
gliamento (+24,1% e -5,7%), i libri (+12,7% e -2,7%) e la categoria altro com-
mercio alimentare (+18,4% e -0,5%). Presentano un saldo complessivamente
negativo i mobili (+23,4% e -24,8%).
Nel moderno alimentare proliferano i discount (+240,9% e +55,3%) e aumen-
tano i supermercati (+27,6% e +7,9%). Presentano un saldo complessivamente
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positivo, ma soffrono molto nel periodo della crisi, le grandi superfici (+50,0%
e -25,0%), mentre il saldo è nettamente negativo per le piccole unità a libero




Moderno alimentare 24,4% 9,4%
Moderno non alimentare - 12,8%
Tradizionale alimentare -0,9% -7,9%
Tradizionale non alimentare 16,2% -3%
Ambulanti alimentare - -15,9%
Ambulanti non alimentare - 18%
La Sicilia presenta la struttura del commercio più moderna tra le regioni del
Sud (Tavola 4.15 e Figura 4.29). La densità del commercio tradizionale alimen-
tare si presenta al di sotto della soglia delle 40 unità e quella del non alimen-
tare appena sopra la soglia delle 100 unità. Inoltre il trend per l’alimentare è
in decrescita, anche se sembra stabile quello relativo al non alimentare. La di-
stribuzione moderna è in crescita e gli indicatori di densità sia per l’alimentare
sia per il non alimentare sembrano più allineati alle regioni del Nord piuttosto
che a quelle del Centro-Sud.
Figura 4.29. 
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare in Sicilia. Densità per 10 mila abitanti:
2000-2007-2012.
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La densità delle grandi superfici moderne è piuttosto bassa in Sicilia, mentre
quella degli altri formati e anche del commercio ambulante risulta in media
con le altre regioni del Sud. 
In Sicilia il tradizionale alimentare presenta una variazione nel complesso ne-
gativa, ma esistono compensazioni tra le specializzazioni (Tavola 4.15 e Figura
4.30). Diminuiscono il pane (+27,4% e -25,8%), le carni (-12,3% e -12,2%) e gli
altri specializzati (-40,1% e -51,5%). Diminuiscono lievemente anche le unità
di frutta e verdura (-1% e -2,4%) mentre presentano un saldo positivo le unità
del pesce (+11,1% e -2,4%). Crescono per contro i tabacchi (+18,6% e +11,9%),
le bevande (+3,8% e +10,5%) e i non specializzati  a prevalenza alimentare
(+36% e +0,9%). 
Figura 4.30.
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Sicilia: 2000-
2007, 2007-2012 e 2000-2012.
Nelle specializzazioni del non alimentare aumentano in entrambi i periodi con-
siderati solo i ferramenta (+12,3% e +10,5%) e le farmacie (+13,5% e +10,8%).
Presentano un saldo abbondantemente positivo, nonostante la decrescita suc-
cessiva al 2007, anche gli articoli medicali (+37% e -2%), l’abbigliamento
(+23,1% e -3,4%), i libri (+15,8% e -3,5%), i carburanti (+5,7% e -0,1%) e l’altro
commercio alimentare (+12,3% e -1,4%). Diminuiscono nel complesso i mobili
(+25,0% e -21%) e i cosmetici (+3,9% e -4,8%).
Tra i formati del commercio moderno crescono fortemente i discount (77,8% e
90,2%) e le grandi superfici (68,8% e 22,2%). Aumentano anche i supermercati
(19,7% e 8,6%) e nel complesso anche le unità a libero servizio (19,7% e -6,2%).
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Moderno alimentare 19,3% 1,4%
Moderno non alimentare 11,6%
Tradizionale alimentare -4% -0,7%
Tradizionale non alimentare 3,2% -3%
Ambulanti alimentare - -3,7%
Ambulanti non alimentare - 17,3%
La Toscana presenta una struttura distributiva tipica delle regioni del Centro,
quindi a metà strada tra le caratteristiche del Sud e quelle del Nord (Tavola
4.16 e Figura 4.31). La densità del commercio tradizionale alimentare è al di
sotto della soglia delle 40 unità identificata per le regioni del Sud, ma è ab-
bondantemente superiore alla media delle regioni del Nord. La densità del
tradizionale non alimentare è altresì inferiore alle 100 unità per 10 mila abi-
tanti, ma molto superiore alle 80 unità che rappresentano la media per le re-
gioni del Nord. Le densità della distribuzione moderna alimentare sono molto
basse in Toscana, anche rispetto alla media del Nord, mentre è allineata la
densità nel moderno non alimentare.
Figura 4.31. 
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare in Toscana. Densità per 10 mila abitanti:
2000-2007-2012.
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La densità delle grandi superfici moderne è nella media delle regioni del Cen-
tro, così come quella degli altri formati. Appare invece molto elevato l’indice
di densità del commercio ambulante, in linea con le regioni del Sud. 
Le specializzazioni dell’alimentare presentano un saldo complessivo negativo
(Tavola 4.16 e Figura 4.32). In particolare decrescono frutta e verdura (-25,8%
e -12,1%), le carni (-23,7% e -12,5%), il pesce (-11,2 e -8,8%) e gli altri specia-
lizzati (-39% e -9,2%). Crescono invece molto le bevande (+46% e +19,6%), i
tabacchi (+28,7% e +8,9%), il pane (+4,1% e +2,4%) e i despecializzati a preva-
lenza alimentare (+11,4% e +2,5%). Le specializzazioni del non alimentare pre-
sentano un saldo finale quasi invariato tra i due periodi, ma ci sono delle
disomogeneità. Aumentano i medicali (+47,4% e +12,4%), le farmacie (+10,8%
e +13,6%) e i ferramenta (+4,7% e +4,6%). Presentano un saldo complessivo
positivo, malgrado segni diversi nei due periodi considerati, l’abbigliamento
(+3,1% e -1,8%), i carburanti (-1,2% e +2,5%)  e la categoria altro commercio
alimentare (+5,7% e -3,3%).
Nel moderno le variazioni sono concentrate nel primo periodo. Aumentano
le grandi superfici (+60% e +6,3%), i discount (+30,6% e +12,7%), i supermer-
cati (+19,5% e +2,8%) e nel complesso, nonostante la riduzione dopo il 2007,
anche le piccole unità a libero servizio (+13% e -4,1%).
Figura 4.32. 
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Toscana: 2000-
2007, 2007-2012 e 2000-2012.
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Moderno alimentare 23,2% 27,6%
Moderno non alimentare 6,2%
Tradizionale alimentare 9,7% -8%
Tradizionale non alimentare 1,6% 0,7%
Ambulanti alimentare - -6,5%
Ambulanti non alimentare - 1%
Il Trentino-Alto Adige presenta una struttura del commercio molto evoluta, as-
similabile alle regioni del Nord (Tavola 4.17 e Figura 4.33). Le densità del com-
mercio tradizionale sono al di sotto della media del Nord, sia nell’alimentare
sia nel non alimentare. Esse risultano oltretutto in calo nel periodo considerato.
Le densità del commercio alimentare moderno sono abbastanza elevate per
una regione del Nord, dove la media è di 4 unità per 10 mila abitanti. Infine il
commercio moderno non alimentare è in linea con le altre regioni del Nord,
anche se la densità nell’ultimo periodo è rimasta di fatto invariata.
Figura 4.33. 
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare in Trentino-Alto Adige. Densità per 10
mila abitanti: 2000-2007-2012.
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La densità delle grandi superfici moderne è bassissima in Trentino-Alto Adige,
soprattutto se si considera che è parte della macroarea territoriale dove esse
sono più presenti. È altresì basso l’indicatore di densità del commercio am-
bulante. Risulta per contro molto diffusa la rete di supermercati e piccole su-
perfici a libero servizio, mentre sono nella media i discount. 
Le specializzazioni dell’alimentare presentano nel complesso una variazione
a saldo zero, tuttavia ci sono alcune compensazioni (Tavola 4.17 e Figura 4.34).
Sono diminuite le unità che trattano il pesce (-44,4% e -6,7%), le carni (-29,1%
e -6,3%), il pane (-26% e -9,3%), la frutta e verdura (-17,4% e -12,6%), e gli
altri specializzati (-50,7% e -8,4%). Sono invece aumentati parecchio i tabacchi
(+26,8% e +29,7%) e nel complesso i non specializzati a prevalenza alimentare
(+84,3% e -19%). Resta invece invariato il saldo delle bevande (+27,6% e -
22,3%). Con riferimento alle specializzazioni del non alimentare, aumentano
l’abbigliamento (+35% e +5,8%), le farmacie (+23,7% e +11,9%), i medicali
(+21,1% e +4,3%) e i ferramenta (+2,6% e +14,9%). Restano quasi invariati i
cosmetici (+1,1% e 0%), mentre perdono i mobili (+9,7% e -20%), i libri (+1,8%
e -9,4%) e i carburanti (-4,6% e -0,9%). Negativo anche il saldo per la categoria
altro commercio alimentare (-17,9% e -1%). 
Crescono tutti i formati del commercio alimentare moderno, sia nel primo sia
nel secondo periodo. In particolare le grandi superfici, che di fatto iniziano a
svilupparsi (+300% e +50%), i discount (+60,4% e +7,8%), i supermercati
(+22,7% e +17,5%) e le unità a libero servizio (+16,1% e +38%).
Figura 4.34. 
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Trentino-Alto
Adige: 2000-2007, 2007-2012 e 2000-2012.
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Moderno alimentare 24,6% -5,1%
Moderno non alimentare 6,4%
Tradizionale alimentare -1,2% 2,7%
Tradizionale non alimentare 7,5% 0,4%
Ambulanti alimentare - -0,3%
Ambulanti non alimentare - 23,4%
Figura 4.35. Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti
nei comparti alimentare e non alimentare in Umbria. Densità per 10 mila abi-
tanti: 2000-2007-2012.
Figura 4.36. 
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Umbria: 2000-
2007, 2007-2012 e 2000-2012.
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L’Umbria presenta una struttura del commercio assimilabile alle altre regioni del
Centro (Tavola 4.18 e Figura 4.35). La distribuzione tradizionale alimentare pre-
senta una densità abbastanza elevata, inferiore alle 40 unità, ma abbondante-
mente superiore alla media delle regioni del Nord. Nel non alimentare il dato è
di circa 100 unità per 10 mila abitanti. I valori di entrambi questi indicatori sono
molto simili a quelli delle regioni del Sud commercialmente più evolute, come la
Sicilia. Il trend del commercio tradizionale sembra essere piuttosto stazionario,
mentre è altalenante quello del commercio moderno alimentare. La densità del
commercio alimentare moderno è piuttosto elevata, viceversa è sotto la media
delle altre regioni del Centro la densità del moderno non alimentare.
La densità delle grandi superfici è un po’ più bassa rispetto alle altre regioni del
Centro. Sono invece più fitti sul territorio le piccole superfici a libero servizio e
i supermercati. È nella media l’indicatore di densità del commercio ambulante. 
In complesso l’alimentare tradizionale aumenta, ma di qualche decina di unità
(Tavola 4.18 e Figura 4.36). Decrescono in particolare la frutta e verdura (-
28,9% e +7,5%), le carni (-11,8% e -3,6%) e i non specializzati a prevalenza ali-
mentare (-3,4% e -0,8%). Modeste variazioni positive presentano invece il
pesce (-1,1% e +6,4%) e il pane (+6% e -1,3%), mentre crescono molto le be-
vande (+104,8% e +16,3%) e i tabacchi (+19,8% e +10,5%). Nel non alimentare
il bilancio complessivo è negativo. Guadagnano i medicali (+16,9% e +23,7%),
l’abbigliamento, uno dei pochi casi in cui questo comparto aumenta dopo il
2007 (+9,4 e +21,9%), le farmacie (+11,3% e +16%), i ferramenta (+10,5% e
+7,2%) e nel complesso i cosmetici (-0,7% e +7%). Presentano un saldo pros-
simo allo zero i libri (+1,1% e -1,5%), mentre perdono nel complesso i mobili
(-0,6% e -13,7%) e i carburanti (-5,6% e +4%).
Nell’alimentare moderno aumentano le grandi superfici (+75% e +14,3%), i di-
scount (+46,3% e +16,5%) e i supermercati (+31,3% e +9,5%), mentre dimi-




Moderno alimentare 14,6% 7,3%
Moderno non alimentare - -10,6%
Tradizionale alimentare -5,5% -9,3%
Tradizionale non alimentare 4% -5,2%
Ambulanti alimentare - -10,6%
Ambulanti non alimentare - -27,9%
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La Valle d’Aosta presenta una struttura del commercio anomala per essere una
regione del Nord (Tavola 4.19 e Figura 4.37). Essa è infatti assimilabile a una
regione del Centro-Sud. La densità distributiva del tradizionale alimentare resta
molto alta rispetto alla media del Nord, mentre quella del non alimentare ap-
prossima il livello soglia di 100 unità per 10 mila abitanti. Per contro, il trend è
in calo per entrambi i comparti del commercio tradizionale. La distribuzione
moderna alimentare presenta una densità vicina alla media delle regioni del
Nord, mentre quella relativa al non alimentare è un po’ al di sotto della media.
La densità delle grandi superfici, dei supermercati e dei discount è un po’ in-
feriore alle altre regioni del Nord. È invece molto fitta la rete di piccole super-
fici mentre risulta abbastanza basso l’indicatore di densità del commercio
ambulante. 
Figura 4.37.
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare in Valle d’Aosta. Densità per 10 mila abi-
tanti: 2000-2007-2012.
Le specializzazioni dell’alimentare risultano in calo (Tavola 4.19 e Figura 4.38).
Diminuiscono le bevande (-26,1% e -11,8%), le carni (-22,7% e -10,3%), i non
specializzati a prevalenza alimentare (-13,5% e -2,3%) e nel secondo periodo
anche la frutta e verdura (0% e -38,6%) e gli altri specializzati (0% e -27,5%).
Il pane presenta variazioni significative, ma di fatto un saldo prossimo allo zero
fra il primo e il secondo periodo (+76,2% e -37,8%), mentre l’unica categoria
a saldo positivo è quella dei tabacchi (+30,6% e +15,6%). Nel non alimentare
tradizionale si misura nel complesso una modesta riduzione delle unità. Nello
specifico, aumentano le ferramenta (+10,8% e +6,8%), le farmacie (+32,4% e
+2%), i medicali (+50% e -8,3%) e la categoria altro commercio non alimentare
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(+12% e -3,1%). Resta più o meno invariato il saldo dei mobili (+3,8% e -1,8%),
mentre presentano un saldo negativo i cosmetici (+7,8% e -12,7%), l’abbiglia-
mento (-6,2% e -7,4%) e i libri (-6,0% e -22%). 
Il commercio alimentare moderno si presenta in lieve crescita, anche se nu-
mericamente si parla di cifre molto ridotte. Le grandi superfici sono invariate,
e dopo il 2007 si conta un nuovo supermercato e due nuovi discount. Infine si
contano alcune piccole unità a libero servizio in più, queste ultime aumentate
soprattutto nel precrisi (+23,3% e +2,7%).
Figura 4.38.
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Valle d’Aosta:




Moderno alimentare 21,1% -1,4%
Moderno non alimentare 10,3%
Tradizionale alimentare -3,7% -1,9%
Tradizionale non alimentare 4,5% -1,6%
Ambulanti alimentare - -8,3%
Ambulanti non alimentare - -10,1%
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Il Veneto presenta una struttura del commercio allineata alle regioni del Nord
(Tavola 4.20 e Figura 4.39). L’indicatore di densità del tradizionale alimentare
è al di sotto delle 25 unità per 10 mila abitanti, mentre quello del non alimen-
tare è al sotto delle 80 unità. I trend del commercio tradizionale sono entrambi
in decrescita. La distribuzione moderna è per contro in aumento. Il livello del-
l’alimentare moderno è allineato alle regioni del Nord, quello del non alimen-
tare si presenta lievemente più basso. 
Figura 4.39.
Distribuzione tradizionale, moderna (totali e formati) e ambulanti nei com-
parti alimentare e non alimentare in Veneto. Densità per 10 mila abitanti:
2000-2007-2012.
Figura 4.40.
Variazioni in valore assoluto della rete specializzata tradizionale alimentare
e non alimentare, e del commercio alimentare moderno in Veneto: 2000-
2007, 2007-2012 e 2000-2012.
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In Veneto la densità delle grandi superfici moderne è molto alta, mentre ri-
sultano nella media dell’area tutti gli altri indicatori di densità, incluso quello
degli ambulanti. 
Le specializzazioni nell’alimentare mostrano lievi flessioni nei due periodi, le
quali in verità celano diverse compensazioni (Tavola 4.20 e Figura 4.40). Di-
minuiscono frutta e verdura (-19,4% e -8,8%), le carni (-12,9%  e -8,3%), il pane
(-6,6% e -9,5%) e gli altri specializzati (-39,5% e -38,8%). Si riducono legger-
mente anche le unità che trattano pesce (-0,3% e -2,6%), mentre aumentano
considerevolmente le bevande (+38,4% e +16,6%), i tabacchi (+25,6% e +13%)
e i non specializzati a prevalenza alimentare (+15,6%  e +7,3%). Nel non ali-
mentare aumentano i medicali (+49,6% e +23,8%), le farmacie (+10% e
+13,1%), i ferramenta (+5,1% e +4%) e i carburanti (+2,4% e +6,1%). Presen-
tano un saldo moderatamente positivo anche l’abbigliamento (+7% e -1,1%)
e la categoria altro commercio alimentare (+2,9% e -0,4%). In riduzione i mobili
(+6,7% e -18,3%), i libri (-1,4% e -7,1%) e i cosmetici (0,3% e -3,1%).
Nella distribuzione moderna aumentano le grandi superfici (+60,4% e +44,2%)
e i discount (+54,9% e +23,8%). Crescono, ma solo nel primo dei due periodi,
i supermercati (+23,9% e -5,1%) e decrescono nel complesso le piccole unità
a libero servizio (+8,2% e -11,5%).






























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































5 - Sedi e unità locali: l’evoluzione del succursalismo
I dati dell’Osservatorio nazionale sul commercio consentono di distinguere tra
punti vendita sedi di impresa e punti vendita che sono unità locali di altre im-
prese. Questa distinzione permette quindi di valutare la diffusione del succur-
salismo. È l’analisi a cui è dedicato questo capitolo, con l’obiettivo di valutare
se e in che misura il succursalismo, al di là della diffusione della distribuzione
moderna, si sia consolidato nel periodo preso in considerazione, fra il 2000 e
il 2012 e, in particolare fra il 2007 e il 2012. 
La Figura 5.1 riporta l’incidenza percentuale sul totale dei punti vendita in es-
sere di sedi d’impresa e unità locali (succursali) per le diverse specializzazioni
del commercio al dettaglio. L’analisi si concentra sul periodo 2007-2012. Come
è facile rilevare, anche a prescindere dalla distribuzione moderna, in cui il nu-
mero di sedi è trascurabile in rapporto al numero di succursali, l’incidenza del
succursalismo nei diversi comparti è molto diseguale, ma più elevato, almeno
in alcuni di essi, di quanto sia normalmente percepito. La diffusa percezione
del commercio italiano come un settore in cui esiste una netta dicotomia tra
la distribuzione moderna e una componente tradizionale costituita da piccole
imprese che operano con un singolo punto vendita evidentemente non corri-
sponde alla realtà.
Il succursalismo è un effetto della concorrenza: le piccole imprese commerciali
che vogliono svilupparsi, una volta saturato il mercato dell’intorno fisico del
primo punto vendita, possono farlo solo aprendo nuovi punti vendita. Il suc-
cursalismo quindi è la forma che assume la crescita d’impresa nella distribu-
zione, quella che caratterizza la componente di offerta “industrializzata”.
Valutarne la diffusione è dunque un modo per misurare il grado di consolida-
mento del settore. 
Facendo riferimento al 2012, nell’alimentare le specializzazioni in cui sono
maggiormente presenti forme di succursalismo sono il pane (38.2%), le be-
vande (32,9%), il pesce (27,2%) e gli altri specializzati (31,2%). Con percentuali
nettamente inferiori si hanno la frutta e verdura (21,2%), le carni (15,1%) e i
non specializzati a prevalenza alimentare (7,6%). È poi molto bassa la percen-
tuale di succursali per i tabacchi e gli altri generi di monopolio (3,1%). 
Nel non alimentare si ha una maggiore diffusione del fenomeno per l’abbi-
gliamento (37,9%), per il medicale (39,8%) e i cosmetici (34,2%). Le percentuali
sono ancora più alte in media rispetto a quelle dell’alimentare per carburanti
(28,3%), mobili (27,4%), altro commercio non alimentare (25,3%) e ferramenta
(23,8%). Con percentuali più basse gli altri due settori regolamentati, cioè
quello dei libri (in cui rientrano le edicole) (13,3%) e le farmacie (14,9%), dove
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il succursalismo è possibile solo per gli esercizi gestiti dai comuni e per le pa-
rafarmacie. 
Figura 5.1. 
Incidenza percentuale di sedi e succursali nelle specializzazioni del commer-
cio al dettaglio: anni 2007 e 2012.
Dalla Figura 5.2 si evince come la proporzione di unità succursali sia in generale
cresciuta in tutte le specializzazioni sia dell’alimentare sia del non alimentare.
L’unica riduzione tra tutte le specializzazioni è stata infatti quella avvenuta nel
settore dei mobili, ma anche in questo caso meno proporzionalmente rispetto
alle sedi: infatti le unità aumentano in proporzione alle sedi (dal 26,4% del 2007
al 27,4% del 2012). Un calcolo “crudo” della correlazione tra i due andamenti dà
infatti un indice molto negativo (-0,77), il che evidenzia l’esistenza di un fenomeno
addirittura compensativo tra sedi e unità.
È dunque evidente che nel periodo della crisi è continuato e si è anche accelerato
un processo di sostituzione tra punti vendita indipendenti e punti vendita suc-
cursali di altre imprese, situazione che contribuisce a spiegare i dati sull’occupa-
zione commentati nel primo capitolo. Essi mostrano che, a fronte di variazioni
contenute dell’occupazione totale del commercio, vi è stata una riduzione assai
rilevante dell’occupazione indipendente, in buona parte compensata da un au-
mento di quella dipendente. La crescita delle succursali, che in nessun comparto
ad eccezione del mobile segnano un arretramento della numerica, spiega inoltre
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perché la riduzione totale di punti vendita durante la crisi (11.700 esercizi) sia
stata nel complesso così contenuta. Nello specifico potrebbe trattarsi: di acqui-
sizioni di sedi che cessano e sono rilevate dai nuovi proprietari che si ingrandi-
scono; oppure più semplicemente di nuove aperture a seguito di vuoti di offerta
lasciati da chi per la crisi ha cessato l’attività. Data la capillare presenza di punti
vendita in Italia, è molto probabile che la gran parte delle sostituzioni avvenute
negli ultimi anni sia riconducibile al primo caso. Le imprese indipendenti sono sì
uscite dal mercato, riducendo l’occupazione indipendente del commercio, ma i
punti vendita che gestivano sono stati rilevati da altre imprese che hanno così
sviluppato la loro rete di vendita. Un fenomeno che è solo in piccola parte ricon-
ducibile allo sviluppo della grande distribuzione e invece in prevalenza da attri-
buire a imprese medio-piccole, attive in tutti i comparti del commercio italiano,
anche in quelli specializzati e anche in quelli, come ad esempio la panificazione,
che più sono identificati con attività artigianali. 
Figura 5.2. 
Variazioni in valore assoluto della numerica di sedi e unità locali nelle spe-
cializzazioni del commercio al dettaglio: 2007-2012.
Nell’alimentare l’aumento più importante sia in termini assoluti sia in propor-
zione a quelli avuti dal resto dei comparti riguarda i punti vendita non specializ-
zati a prevalenza alimentare, formula verso la quale si sono convertiti esercizi
che si basavano su specializzazioni obsolete (drogherie) e che corrisponde alla
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diffusione di piccoli esercizi a parziale libero servizio attivi in nicchie di mercato
territoriali poco servite dalla distribuzione moderna. L’aumento della numerica
è importante rispetto agli altri, poiché si tratta di 2.833 unità in più su un totale
di 5.828 unità in aumento per l’intero comparto alimentare (cfr. anche la Tavola
5.1). Altre specializzazioni dove è cresciuto il succursalismo fra il 2007 e il 2012
sono la frutta e verdura e le bevande, ma crescono anche le carni e via via gli
altri. C’è stato un aumento delle unità succursali persino nei tabacchi (163 unità),
anche se molto piccolo rispetto all’incremento delle sedi (3.346 unità).
Com’è visibile in Figura 5.3, la crescita del succursalismo ha riguardato in varia
misura tutte le aree del Paese. La stessa dinamica dell’indicatore di densità
(riduzione della densità per le sedi e aumento della densità per le unità suc-
cursali) è infatti visibile per il Nord, così come per il Centro e per il Sud. Si ana-
lizzerà nel seguito l’andamento del succursalismo nei comparti alimentare e
non alimentare e all’interno delle singole specializzazioni per le macroaree
Nord, Centro e Sud e per le regioni italiane, in modo da avere un quadro più
dettagliato sull’andamento del fenomeno. 
Figura 5.3. 
Sedi e unità succursali nelle macroaree Centro, Nord e Sud: densità per 10 mila
abitanti, 2007 e 2012.
Il succursalismo nel comparto alimentare              
COMPARTO ALIMENTARE
Area Rapporto Rapporto Variazione
Unità/Sedi 2007 Unità/Sedi 2012
Nord 0,34 0,39 +0,05
Centro 0,28 0,34 +0,06
Sud 0,22 0,27 +0,05
ITALIA 0,27 0,32 +0,05
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Nell’alimentare il rapporto unità/sedi è a livello nazionale di 0,32. Ciò si-
gnifica che una sede ha in media 0,32 succursali, quindi un numero infe-
riore a 1. Il rapporto è aumentato di 0,05 dal 2007 e la variazione è stata
più o meno uniforme tra le macroaree. Il rapporto è tuttavia molto più alto
al Nord (0,39) rispetto al Centro (0,34) e al Sud, (0,27). Il fatto che il feno-
meno sia cresciuto relativamente di più al Sud, che presenta una struttura
del commercio sicuramente meno evoluta rispetto al Centro e soprattutto
al Nord, è coerente con l’ipotesi del succursalismo come indicatore dello
sviluppo del commercio e misura del grado di maturità della competizione
nel settore.
Da un’analisi delle variazioni (Figura 5.4 e Tavola 5.2) è evidente che il nu-
mero di sedi è diminuito in tutte le regioni eccetto che nel Lazio, mentre il
numero di succursali è aumentato ovunque eccetto che in Valle d’Aosta. In
percentuale gli aumenti di unità sono stati maggiori al Centro (+18%), in par-
ticolare nel Lazio (+29,1%), e al Sud (+13,5%), in particolare in Basilicata
(+29,1%), Campania (+17,9%), Calabria (+17,4%), Puglia (+14,9%) e Sicilia
(+12%). Minori le variazioni al Nord (+8,6%), che tuttavia presenta in pro-
porzione dei rapporti tra unità/sedi più alti. La variazione nelle regioni del
Nord è particolarmente bassa in Veneto (+2,7%), nel Friuli (+2,8%) e nel
Trentino (+3,8%), ma è bassa anche in Sardegna (+2%). Non si tratta proba-
bilmente di un caso che queste quattro regioni siano quelle in cui l’incidenza
delle succursali è comparativamente più alta rispetto alle altre regioni (Fi-
gura 5.5), così come non è un caso che nelle regioni in cui essa è più bassa
ci sia stato uno sviluppo maggiore. 
È da notare, infatti, come la Figura 5.4 presenti una classifica praticamente
a specchio rispetto a quella di Figura 5.5, con un grado di correlazione non
parametrica tra i due elenchi molto forte (-0,74). Ciò conferma come il suc-
cursalismo sia un naturale fenomeno evolutivo del commercio, che presenta
tassi di crescita più elevati laddove esso è ancora nei primi stadi di sviluppo
e tassi di crescita più bassi laddove il fenomeno è già più consolidato. Ciò fa
anche pensare che il fenomeno ha probabilmente dei limiti strutturali, via
via che si riducono le possibilità di crescita dimensionale delle imprese che
guadagnano quote di mercato grazie a una standardizzazione dell’offerta,
che consente maggiore efficienza e prezzi più bassi. Oltre un certo limite,
con riferimento alle moltissime specializzazioni commerciali che vivono
entro nicchie di mercato, assortimentali e territoriali, questo processo si ar-
resta, lasciando uno spazio ampio per la sopravvivenza di indipendenti. Uno
stadio, è bene sottolinearlo, che è ben lungi dall’essere stato raggiunto nel
commercio italiano.
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Figura 5.4. 
Variazioni percentuali delle consistenze di sedi e unità succursali nel com-
parto alimentare nelle macroaree Nord, Centro e Sud e nelle regioni italiane:
2007 e 2012.
Figura 5.5.
Incidenza percentuale di sedi e succursali nel comparto alimentare nelle
macroaree Nord, Centro e Sud e nelle regioni italiane: 2007 e 2012.
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Il succursalismo nel comparto non alimentare      
COMPARTO NON ALIMENTARE
Area Rapporto Rapporto Variazione
Unità/Sedi 2007 Unità/Sedi 2012
Nord 0,41 0,47 +0,06
Centro 0,36 0,41 +0,05
Sud 0,27 0,32 +0,05
ITALIA 0,34 0,39 +0,05
Nel comparto non alimentare il rapporto unità/sedi è, nella media nazionale, un
po’ più alto rispetto all’alimentare, a conferma di quanto detto nel paragrafo pre-
cedente. Nel non alimentare le differenze nei comportamenti di consumo a livello
locale sono infatti più basse e quindi risulta più ampio lo spazio di mercato che
può essere coperto da imprese che operano con reti estese di punti vendita. I dati
riportati indicano che nel 2012 ogni sede aveva in media 0,39 succursali. Il rapporto
è aumentato, come per il comparto alimentare, di 0,05 dal 2007. La variazione re-
lativa è stata ancora una volta più alta al Sud e al Centro rispetto al Nord, dove il
rapporto unità/sedi è più elevato (0,47) rispetto al Centro (0,41) e al Sud (0,32). 
Dalla Figura 5.6 (e dalla Tavola 5.3) si nota un andamento simile a quello visto
per il comparto alimentare. Anche in questo caso il numero di sedi decresce
ovunque, questa volta pure nel Lazio, mentre il numero delle unità succursali
risulta in aumento in tutte le regioni con l’eccezione di Molise e Piemonte.
Figura 5.6. 
Variazioni percentuali di sedi e unità succursali nel comparto alimentare
nelle macroaree Nord, Centro e Sud e nelle regioni italiane: 2007 e 2012.
Gli aumenti più forti del succursalismo sono ancora una volta registrati nelle
regioni del Sud (+12,8%) rispetto al Centro (+9,7%) e al Nord (+7,1%). In parti-
colare, la crescita è elevata nel Lazio (+20%) e nel gruppo di regioni del Sud
dove il fenomeno era stato già rilevato per l’alimentare: Campania (+18%), Si-
cilia (+15%), Calabria (+13,4%) e Puglia (+11,7). Tra le regioni del Nord sono re-
lativamente elevati anche i tassi di crescita in Lombardia (+11,3%) e in Trentino
Alto Adige (10,7%). Per contro Piemonte (-5,9%), e Molise (-1,8%), fanno regi-
strare una riduzione delle unità succursali. 
Anche in questo caso il paragone tra l’ordinamento delle regioni in Figura 5.6 e
Figura 5.7 porta in rilievo una relazione tra l’entità della variazione e il rapporto
unità/sedi, anche se questa volta l’effetto è meno eclatante e sembra esserci
qualche eccezione in più: infatti calcolando l’indice non parametrico di correla-
zione si ottiene un valore più modesto, tuttavia comunque rilevante (-0,47). 
Figura 5.7. 
Incidenza percentuale di sedi e unità succursali nel comparto alimentare
nelle macroaree Centro, Nord e Sud e nelle regioni italiane: 2007 e 2012.
Tutta l’evidenza disponibile, sia relativa alle singole specializzazioni assortimen-
tali sia alla struttura territoriale del commercio italiano, conferma dunque che
dietro un’apparente immobilità il sistema distributivo ha vissuto consistenti
mutamenti. Oltre a quelli commentati nei capitoli precedenti, che riguardano
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le variazioni nelle numeriche dei singoli comparti e le diverse dinamiche terri-
toriali, molto rilevante, e forse la più rilevante, è la progressiva crescita del suc-
cursalismo. È infatti il fenomeno che consente di riconciliare il forte impatto
che la crisi ha avuto sul settore, così come misurato dalla riduzione di occupati
indipendenti e così come affermato da coloro che li rappresentano, e l’appa-
rente stabilità che ha invece mostrato la numerica della rete. 
135


























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































6 - Sintesi: una visione d’insieme
I dati analizzati nei capitoli precedenti hanno permesso un’analisi a fondo delle
trasformazioni del commercio italiano negli anni della crisi economica ancora
in corso. Per le diverse specializzazioni e per le diverse aree territoriali sono
emerse molte differenze, spesso di dettaglio, ed è utile in chiusura recuperare
un quadro d’insieme in grado di riportare tutte queste tendenze ad alcune prin-
cipali dinamiche di cambiamento. 
Con riferimento all’evoluzione della rete, l’evidenza raccolta si può riassumere
nelle seguenti principali considerazioni.
• Nel suo complesso, e pur con differenze rilevanti a livello territoriale, la crisi
non ha ridotto la capillarità del servizio offerto dal commercio italiano. La
numerica della rete è ancora straordinariamente ampia se paragonata a
quella di altri Paesi confrontabili. La paventata desertificazione commerciale
non si è materializzata e chi l’ha evocata ha scambiato un forte ricambio in-
terno con una diminuzione degli esercizi commerciali che non c’è stata. Un
ricambio che certamente ha assunto anche dimensioni drammatiche per i
tantissimi operatori indipendenti che sono usciti dal mercato (152mila fra il
2007 e il 2012), ma che nulla ha tolto alla varietà e alla prossimità d’offerta
che il settore offre al consumatore. 
• Durante gli anni della crisi la grande distribuzione, in particolare nell’alimen-
tare, è stata solo in parte protagonista di questo ricambio di imprese. La sua
crescita si è di fatto fermata e, anzi, il ricambio che ha interessato l’offerta
tradizionale è visibile anche al suo interno. Gli ipermercati, sino a poco tempo
fa ritenuti imbattibili e destinati a una continua espansione, sono oggi un for-
mato in crisi. Gli unici formati che hanno mostrato capacità di crescita anche
dopo il 2007 sono infatti il discount e, in misura minore, il superstore. Più in
generale, la grande distribuzione ha capito di dover soddisfare una domanda
di prossimità via via più ampia e ha iniziato un processo di rivisitazione e ri-
lancio dei supermercati che ha messo in difficoltà le piccole unità a libero
servizio. Si è infatti visto come queste ultime fra il 2007 e il 2012 siano dimi-
nuite, in alcuni contesti territoriali anche significativamente.
• La stasi e le difficoltà della grande distribuzione alimentare implicano anche,
almeno dove il processo di modernizzazione della rete si è ormai compiuto,
che la concorrenza tra offerta specializzata e despecializzata si è ridotta.
Detto altrimenti, per il consumatore la sostituibilità tra prodotti commerciali
appartenenti al primo e al secondo insieme è oggi bassa, mentre è aumen-
tata quella interna ai due insiemi. In particolare nelle regioni del Nord, la ri-
duzione degli esercizi specializzati tradizionali è avvenuta con maggiore forza
prima della crisi piuttosto che durante la crisi e si è oggi arrivati a una nu-
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merica fisiologica. Il caso della Lombardia, la regione più modernizzata del
Paese, mostra bene questo fenomeno.
• Le dinamiche relative ai punti vendita specializzati nei prodotti freschi con-
tribuiscono a chiarire anche meglio il rapporto di sostituzione tra moderno
e tradizionale. Nel comparto delle carni, quello che ha subito la riduzione
più consistente della numerica, esso anticipa il periodo della crisi. Anche nel
secondo comparto che più ha visto diminuire gli esercizi specializzati, quello
dell’ortofrutta, e dove la rete, almeno nel Centro-Sud, è ancora consistente,
il saldo negativo si concentra fra il 2000 e il 2007. Il terzo comparto più rile-
vante, quello dei panificati, ha invece mostrato un arretramento assai mo-
desto, di nuovo maggiore negli anni che precedono la crisi. Infine, il pesce
mostra una sostanziale stabilità per tutto il periodo considerato. Sono an-
damenti che riflettono i limiti oltre i quali la grande distribuzione non è riu-
scita a sostituire l’offerta specializzata. 
• Sempre nell’alimentare, l’uscita dal mercato più consistente si è concentrata
negli “Altri specializzati”, ma va letta in parallelo con la crescita dei “Non
specializzati a prevalenza alimentare”: in parte è l’effetto di riclassificazioni
e in parte l’esito di riposizionamenti verso piccole superfici despecializzate
di prossimità che hanno saputo anche intercettare la domanda di consumi
fuori casa e di servizi take away. In definitiva, almeno per le aree commer-
cialmente più evolute, quindi nel Nord, la riduzione del despecializzato sem-
bra essersi compiuta e gli esercizi in essere svolgono ormai un ruolo
complementare all’offerta delle grandi superfici moderne. 
• La situazione si presenta diversa nel non alimentare. Fino al 2007 la dinamica
della rete è positiva e si concentra, in particolare, nell’abbigliamento e nei
punti vendita classificati come “Altro commercio non alimentare”. Nel primo
caso, la forte crescita va messa in relazione alla rapida espansione delle reti
monomarca gestite direttamente o in franchising dalle grandi marche del-
l’industria. Nel secondo si correla alla moltiplicazione di nicchie di mercato
nei segmenti di offerta più minuti, che hanno permesso nuove entrate nel
mercato a operatori indipendenti. Questi due comparti sono anche quelli
su cui la crisi ha avuto un forte impatto: il consolidamento delle reti mono-
marca, nell’abbigliamento, e la riduzione dei consumi, in entrambi, hanno
portato a una riduzione degli esercizi. 
• Le altre due specializzazioni non alimentari che più hanno risentito della crisi
sono il mobile e quello dei “Libri, giornali e cartoleria”. Nel caso del mobile,
cresciuto significativamente fino al 2007, la caduta dei consumi è uno dei
fattori che spiega la riduzione dei punti vendita; l’altro è il progressivo con-
solidamento delle reti della distribuzione moderna. Per libri, giornali e car-
toleria, la riduzione della rete, che riguarda in particolare le edicole, va
invece ascritta alla riduzione dei consumi e alle innovazioni tecnologiche
158
Sintesi: una visione d’insieme
che stanno trasformando il settore dell’editoria. 
• Nel valutare le dinamiche della rete distributiva non va dimenticato il ruolo
dell’ambulantato. In Italia ha avuto e continua ad avere una presenza impor-
tante: al 2012, sono ancora 180 mila esercizi. Come si è visto, la sua dinamica
è però diversa per i due grandi comparti del commercio al dettaglio: nell’ali-
mentare vi è stata, fra il 2007 e il 2012, una riduzione (-6,3%); nel non ali-
mentare una forte crescita (+16,5%). Due andamenti opposti da riconnettere
al ruolo che in questi anni ha avuto l’entrata nell’ambulantato di operatori
extracomunitari. Data la natura dei prodotti alimentari, fortemente legati a
dimensioni locali dei consumi, questo tipo di operatori ha avuto maggiori dif-
ficoltà a sostituirsi a chi lasciava il mercato. Non così nel non alimentare, dove
l’entrata si è dimostrata più facile e gli imprenditori extracomunitari hanno
rinnovato quel ruolo di offerta “discount” che l’ambulantato ha sempre avuto
nel nostro Paese. 
• Le dinamiche che riguardano alimentare e non alimentare non possono però
essere comprese se non si considerano gli andamenti di sedi e di punti ven-
dita succursali. Essi consentono infatti di misurare, almeno in parte, l’entità
della sostituzione di esercenti avvenuta in questi anni. Quanto visto nel ca-
pitolo 5 non lascia dubbi sulla rilevanza del fenomeno: l’andamento dei due
insiemi di punti vendita è esattamente opposto, le sedi diminuiscono pres-
soché in tutti i comparti, le unità succursali crescono. È vero, anche se le nu-
meriche sono relativamente piccole, nello specializzato alimentare, dove le
caratteristiche dell’offerta rendono più esigue le economie di scala di im-
prese a succursali, ed è ancora più vero in quello non alimentare. 
• La crescita delle unità succursali nel non alimentare ha un’evidente e forte
correlazione negativa con le sedi di impresa. Fra il 2007 e il 2012, con alcune
eccezioni, le prime crescono, anche significativamente, e le seconde si ridu-
cono. Colpisce, in particolare, quanto avvenuto nell’abbigliamento dove le
sedi si riducono di 8.300 unità e le succursali ne guadagnano  5.100. Il com-
parto mostra in modo particolarmente chiaro quanto già detto più sopra in
rapporto al complessivo andamento del commercio al dettaglio in Italia. Più
che una riduzione della capillarità della rete si è verificata una sostituzione
tra esercizi indipendenti e nuove aperture di imprese a succursali. E non si
tratta di imprese che si identificano con la grande distribuzione così come
normalmente pensata. Non sono grandi superfici, ma molto più spesso ca-
tene di piccoli negozi. L’uscita di occupati indipendenti dal commercio, assai
più che con la crescita della grande distribuzione, si correla con questo fe-
nomeno di diffuso consolidamento di una parte delle imprese. 
L’analisi condotta nei capitoli precedenti ha anche approfondito le dinamiche
settoriali della distribuzione al dettaglio. Il quadro che ne emerge, se conferma
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in parte le usuali diversità fra Nord, Centro e Sud, ha anche mostrato l’esistenza
di differenze interne alle macroaree, con regioni che hanno caratteristiche par-
ticolari. Si tratta spesso di eterogeneità molto specifiche, relative ad alcune
specializzazioni, che è difficile riassumere e che è inevitabile lasciare al lettore
interessato di esplorare analizzando le schede del capitolo 4. Qui si tenterà in-
vece una sintesi con riferimento alla struttura dei macrocomparti del commer-
cio a scala regionale. Per farla, è stata condotta una Cluster Analysis sulle
variabili che si sono rivelate maggiormente rilevanti nel rappresentare le diffe-
renze che la rete distributiva assume in ciascuna di esse. Più precisamente,
sono stati utilizzati i dati per singola regione relativi alle seguenti variabili.
1. Densità del commercio tradizionale alimentare al 2012.
2. Variazione della densità del commercio tradizionale alimentare 2007-2012.
3. Densità del commercio tradizionale non alimentare al 2012.
4. Variazione della densità del commercio tradizionale non alimentare 2007-
2012.
5. Densità del moderno alimentare al 2012.
6. Variazione della densità del moderno alimentare 2007-2012.
7. Densità di ipermercati e superstore al 2012.
8. Variazione della densità di ipermercati e superstore 2007-2012.
9. Densità del libero servizio al 2012.
10.Variazione della densità del libero servizio 2007-2012.
11.Densità del commercio tradizionale non alimentare 2007-2012.
12.Variazione densità del commercio tradizionale non alimentare 2007-2012.
13.Densità del commercio ambulante 2012.
14.Variazione della densità del commercio ambulante 2007-2012.
15.Rapporto unità/sedi alimentare 2012.
16.Rapporto unità/sedi non alimentare 2012.
Le variabili relative alla consistenza della rete sono state espresse in termini
di densità per 10.000 abitanti per poter effettuare confronti tra le regioni a
prescindere dalla loro diversa dimensione. Si tratta quindi di un modo per
“normalizzare” le dinamiche dei comparti del dettaglio, sterilizzando gli effetti
di scala. Le stesse variabili sono state espresse anche come variazioni nel pe-
riodo 2007-2012 per cogliere, sempre normalizzando rispetto agli effetti di
scala, i trend che si sono manifestati nelle regioni. Infine, sono state utilizzate
due variabili, espresse come rapporto, che esprimono la diffusione del suc-
cursalismo nel comparto alimentare e non alimentare. 
L’analisi condotta ha portato a identificare 3 cluster (Tavola 6.1), costituiti dai
seguenti gruppi di regioni.
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Cluster 1: Emilia-Romagna, Friuli-Venezia Giulia, Lombardia, Piemonte, Tren-
tino-Alto Adige, Veneto;
Cluster 2: Abruzzo, Basilicata, Lazio, Marche, Molise, Toscana, Umbria, Valle d’Aosta;
Cluster 3: Calabria, Campania, Liguria, Puglia, Sardegna, Sicilia.
I tre cluster risultano grossomodo approssimare le tre macroaree territoriali
italiane, con alcune variazioni degne di nota. In particolare, il Cluster 1 è com-
posto da tutte le regioni del Nord, ad eccezione di Liguria e Valle d’Aosta. Il
Cluster 2 è composto da due blocchi di regioni. Il primo è formato dalle quattro
regioni del Centro, il secondo è composto da 4 regioni che hanno come fattore
comune il fatto di essere tra le più piccole in assoluto in termini di popolazione
e ampiezza del territorio, entrambe dimensioni che influenzano la struttura
del commercio: Abruzzo, Basilicata, Molise e Valle d’Aosta. Infine, il Cluster 3
è formato dalle regioni del Sud, a cui si sottraggono quelle che rientrano nel
secondo cluster e si aggiunge la Liguria, che ha una struttura distributiva com-
parabile alle regioni del meridione, in larga misura esito di una politica com-
merciale molto restrittiva. 
Un’analisi della varianza sulle variabili precedentemente utilizzate per l’iden-
tificazione dei cluster, le cui statistiche sono riportate nelle Tavole 6.2 e 6.3,
ha messo in evidenza come solo alcune delle variazioni e quindi delle diffe-
renze riscontrabili tra i cluster siano statisticamente significative. In particolare,
sono risultate statisticamente significative al valore del p-value di 0,05 le va-
riabili di seguito riportate.
1. Densità del commercio tradizionale alimentare al 2012.
2. Densità del commercio tradizionale non alimentare al 2012.
3. Variazione della densità del commercio tradizionale non alimentare 2007-2012.
4. Densità di ipermercati e superstore al 2012.
5. Variazione della densità di ipermercati e superstore 2007-2012.
6. Densità del commercio ambulante 2012.
7. Rapporto unità/sedi alimentare 2012 (il p-value è in questo caso pari a 0,06
per cui si interpreta la differenza come molto prossima al livello di signifi-
catività).
8. Rapporto unità/sedi non alimentare 2012.
Le dimensioni che hanno variazioni statistiche significative sono quelle più
sensibili e, di conseguenza, anche le più adeguate tra quelle prese in conside-
razione come indicatori dell’evoluzione del commercio in Italia. I tre cluster si
possono infatti far corrispondere a tre “stadi evolutivi” differenti, dove lo sta-
dio più evoluto è ovviamente rappresentato dal Cluster 1 e quello meno evo-
luto dal Cluster 3. 
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Com’è possibile evincere dalla Figura 6.1, quattro delle variabili identificate
(1, 2, 3, 6) si correlano negativamente all’evoluzione del commercio, mentre
quattro (4, 5, 7, 8) sono correlate positivamente. Le variabili che si correlano
negativamente all’evoluzione commerciale riguardano tutte il livello di pre-
senza del commercio tradizionale (alimentare, non alimentare e ambulantato)
e la variazione della densità del commercio non alimentare. La significatività
di queste variabili nello spiegare le differenze di sviluppo del settore nei tre
gruppi di regioni era prevedibile, mentre sorprende semmai l’assenza di quella
che esprime la variazione della densità del commercio alimentare, che non è
risultata rilevante. È un’evidenza che conferma quanto notato più sopra in me-
rito al raggiungimento, in modi e proporzioni diverse, di una fase di equilibrio
almeno provvisorio tra offerta alimentare moderna e tradizionale. Le densità
di presenza sono disomogenee, ma poiché le variazioni nel periodo della crisi
sono simili, sembra di poter dire che in questo comparto, a differenza del non
alimentare, esistono differenze strutturali che non si spiegano con lo sviluppo
della distribuzione moderna, ma con comportamenti d’acquisto e di consumo
diversi e, forse, con le caratteristiche che assume la più generale struttura eco-
nomica e sociale. Ciò non è invece vero nel non alimentare, che pare perciò
avviato ad assumere una struttura più omogenea a livello nazionale. 
Figura 6.1. 
Differenze nei tre cluster per le variabili statisticamente significative.
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N Mean Std. Deviation Std. Error Bound Bound Minimum Maximum
Densità  commercio tradizionale alimentare 2012 Cluster 1 6 24,25 2,47 1,01 21,66 26,84 20,58 27,79
Cluster 2 8 36,55 6,40 2,26 31,20 41,90 30,46 47,93
Cluster 3 6 43,12 5,01 2,05 37,86 48,38 35,65 50,08
Total 20 34,83 9,03 2,02 30,60 39,06 20,58 50,08
Variazione densità del commercio tradizionale alimentare 2007-2012 Cluster 1 6 -0,05 0,04 0,02 -0,10 -0,01 -0,12 -0,01
Cluster 2 8 -0,01 0,05 0,02 -0,05 0,04 -0,11 0,07
Cluster 3 6 -0,02 0,04 0,01 -0,05 0,02 -0,08 0,02
Total 20 -0,02 0,05 0,01 -0,05 0,00 -0,12 0,07
Densità  commercio tradizionale non alimentare 2012 Cluster 1 6 75,62 6,30 2,57 69,01 82,23 67,58 82,65
Cluster 2 8 99,95 5,61 1,98 95,26 104,64 88,81 106,58
Cluster 3 6 109,20 7,05 2,88 101,80 116,59 102,45 119,29
Total 20 95,43 15,08 3,37 88,37 102,48 67,58 119,29
Variazione densità commercio tradizionale non alimentare 2007-2012 Cluster 1 6 -0,05 0,01 0,00 -0,06 -0,03 -0,07 -0,04
Cluster 2 8 -0,03 0,03 0,01 -0,05 -0,01 -0,07 0,02
Cluster 3 6 -0,02 0,01 0,00 -0,03 0,00 -0,03 0,00
Total 20 -0,03 0,02 0,00 -0,04 -0,02 -0,07 0,02
Densità del moderno alimentare 2012 Cluster 1 6 4,65 1,50 0,61 3,08 6,23 3,05 7,29
Cluster 2 8 4,85 1,22 0,43 3,83 5,87 3,20 6,54
Cluster 3 6 5,22 1,32 0,54 3,83 6,61 3,83 7,74
Total 20 4,90 1,29 0,29 4,30 5,50 3,05 7,74
Variazione densità del moderno alimentare 2007-2012 Cluster 1 6 0,01 0,11 0,05 -0,11 0,13 -0,09 0,22
Cluster 2 8 0,00 0,06 0,02 -0,05 0,05 -0,07 0,10
Cluster 3 6 0,03 0,11 0,05 -0,09 0,15 -0,12 0,20
Total 20 0,01 0,09 0,02 -0,03 0,05 -0,12 0,22
Densità ipermercati e superstore 2012 Cluster 1 6 0,19 0,07 0,03 0,11 0,26 0,06 0,24
Cluster 2 8 0,14 0,04 0,01 0,10 0,17 0,09 0,19
Cluster 3 6 0,09 0,03 0,01 0,05 0,12 0,06 0,14
Total 20 0,14 0,06 0,01 0,11 0,17 0,06 0,24
Variazione densità ipermercati e superstore 2007-2012 Cluster 1 6 0,29 0,13 0,05 0,15 0,43 0,15 0,43
Cluster 2 8 0,11 0,15 0,05 -0,01 0,24 -0,02 0,42
Cluster 3 6 0,08 0,20 0,08 -0,13 0,28 -0,24 0,31
Total 20 0,16 0,18 0,04 0,07 0,24 -0,24 0,43
Densità libero servizio 2012 Cluster 1 6 2,09 1,12 0,46 0,91 3,26 1,10 4,30
Cluster 2 8 2,45 0,90 0,32 1,70 3,21 1,44 3,85
Cluster 3 6 2,73 0,79 0,32 1,90 3,56 2,14 4,30
Total 20 2,43 0,93 0,21 1,99 2,86 1,10 4,30
Variazione densità libero servizio 2007-2012 Cluster 1 6 -0,06 0,19 0,08 -0,26 0,14 -0,22 0,32
Cluster 2 8 -0,08 0,06 0,02 -0,13 -0,03 -0,19 0,00
Cluster 3 6 -0,07 0,18 0,07 -0,26 0,12 -0,29 0,23
Total 20 -0,07 0,14 0,03 -0,14 0,00 -0,29 0,32
Densità del moderno non alimentare 2012 Cluster 1 6 5,39 0,62 0,25 4,74 6,03 4,78 6,49
Cluster 2 8 5,40 0,78 0,28 4,75 6,05 4,13 6,25
Cluster 3 6 4,97 0,75 0,31 4,18 5,76 3,70 5,75
Total 20 5,27 0,72 0,16 4,93 5,60 3,70 6,49
Variazione densità del moderno non alimentare 2007-2012 Cluster 1 6 0,06 0,03 0,01 0,02 0,09 0,01 0,10
Cluster 2 8 0,11 0,12 0,04 0,00 0,21 -0,13 0,31
Cluster 3 6 0,16 0,05 0,02 0,11 0,20 0,10 0,23
Total 20 0,11 0,09 0,02 0,06 0,15 -0,13 0,31
Densità ambulanti  2012 Cluster 1 6 20,20 6,24 2,55 13,65 26,74 12,29 29,52
Cluster 2 8 26,23 7,08 2,50 20,31 32,16 13,77 35,51
Cluster 3 6 40,32 5,04 2,06 35,04 45,61 31,21 46,52
Total 20 28,65 10,17 2,27 23,89 33,41 12,29 46,52
Variazione densità ambulanti  2007-2012 Cluster 1 6 0,04 0,06 0,02 -0,02 0,09 -0,06 0,10
Cluster 2 8 0,09 0,08 0,03 0,02 0,16 -0,02 0,21
Cluster 3 6 0,12 0,06 0,02 0,06 0,18 0,05 0,20
Total 20 0,08 0,07 0,02 0,05 0,12 -0,06 0,21
Rapporto Unità/Sedi alimentare 2012 Cluster 1 6 0,47 0,18 0,07 0,28 0,66 0,33 0,81
Cluster 2 8 0,36 0,03 0,01 0,33 0,38 0,32 0,41
Cluster 3 6 0,30 0,11 0,04 0,19 0,41 0,21 0,50
Total 20 0,37 0,13 0,03 0,31 0,43 0,21 0,81
Rapporto Unità/Sedi  non alimentare 2012 Cluster 1 6 0,50 0,10 0,04 0,39 0,60 0,35 0,65
Cluster 2 8 0,41 0,04 0,02 0,37 0,45 0,33 0,46
Cluster 3 6 0,35 0,08 0,03 0,27 0,44 0,29 0,49
Total 20 0,42 0,09 0,02 0,38 0,46 0,29 0,65
Tavola 6.3 - I risultati di un'analisi della varianza delle variabili usate nella procedura di clusterizzazione. 
La significatività statistica si riferisce alla differenza tra i cluster identificati.
Analisi della Varianza
Sum of df Mea F Sig
Squares Square
Densità del commercio tradizionale alimentare 2007-2012 Between Groups 1107,57 2,00 553,78 21,27 0,00
Within Groups 442,70 17,00 26,04
Total 1550,27 19,00
Variazione densità del commercio tradizionale alimentare 2007-2012 Between Groups 0,01 2,00 0,00 2,00 0,17
Within Groups 0,03 17,00 0,00
Total 0,04 19,00
Densità del commercio tradizionale non alimentare 2007-2012 Between Groups 3655,67 2,00 1827,84 46,59 0,00
Within Groups 666,94 17,00 39,23
Total 4322,62 19,00
Variazione densità del commercio tradizionale non alimentare 2007-2012 Between Groups 0,00 2,00 0,00 4,31 0,03
Within Groups 0,01 17,00 0,00
Total 0,01 19,00
Densità del moderno alimentare 2007-2012 Between Groups 0,99 2,00 0,50 0,28 0,76
Within Groups 30,42 17,00 1,79
Total 31,42 19,00
Variazione densità del moderno alimentare 2007-2012 Between Groups 0,00 2,00 0,00 0,14 0,87
Within Groups 0,15 17,00 0,01
Total 0,15 19,00
Densità ipermercati e superstore 2007-2012 Between Groups 0,03 2,00 0,01 5,73 0,01
Within Groups 0,04 17,00 0,00
Total 0,07 19,00
Variazione densità ipermercati e superstore 2007-2012 Between Groups 0,16 2,00 0,08 3,09 0,07
Within Groups 0,43 17,00 0,03
Total 0,58 19,00
Densità libero servizio 2007-2012 Between Groups 1,26 2,00 0,63 0,71 0,50
Within Groups 15,10 17,00 0,89
Total 16,36 19,00
Variazione densità libero servizio  2007-2012 Between Groups 0,00 2,00 0,00 0,03 0,97
Within Groups 0,38 17,00 0,02
Total 0,39 19,00
Densità ambulanti  2007-2012 Between Groups 1293,23 2,00 646,61 16,35 0,00
Within Groups 672,44 17,00 39,56
Total 1965,67 19,00
Variazione densità ambulanti  2007-2012 Between Groups 0,02 2,00 0,01 2,50 0,11
Within Groups 0,08 17,00 0,00
Total 0,10 19,00
Densità del moderno non alimentare 2007-2012 Between Groups 0,76 2,00 0,38 0,72 0,50
Within Groups 8,96 17,00 0,53
Total 9,72 19,00
Variazione densità del moderno non alimentare 2007-2012 Between Groups 0,03 2,00 0,02 2,17 0,14
Within Groups 0,12 17,00 0,01
Total 0,15 19,00
Rapporto Unità/Sedi nell'alimentare Between Groups 0,09 2,00 0,04 3,33 0,06
Within Groups 0,23 17,00 0,01
Total 0,32 19,00
Rapporto Unità/Sedi nel non alimentare Between Groups 0,06 2,00 0,03 5,57 0,01
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